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CALANGO SAC, es una empresa peruana dedicada a la exportación de sidra elaborada a base de 
manzana variedad ¨Delicia”, estas provienen del distrito de Calango que se ubica a 24 km de las 
orillas del rio Mala, forma parte de la provincia de Cañete que pertenece al departamento de Lima. 
El producto cuenta con el nombre del distrito donde se producen las manzanas de la variedad 
“Delicia”, las cuales se usan en el proceso para obtener este producto de gran calidad y de sabor 
único. La visión de CALANGO SAC es convertirse en la empresa líder en comercialización y 
abastecimiento de sidra de manzana en la ciudad de Guayaquil – Ecuador. 
La elaboración del presente plan de negocio se realizó por medio del uso de fuentes de datos 
confiables. Además, para calcular la demanda y el consumo de la sidra en el mercado destino se 
encuestaron a 350 personas entre ejecutivos y estudiantes de 23 a 32 años residentes de la ciudad 
de Guayaquil.  
Por otra parte, el plan de marketing internacional está desarrollado para el canal corto que 
corresponde a distribuidores e importadores del sector de bebidas alcohólicas.  
Para que este plan de negocios pueda concretarse se requiere una inversión total de S/ 74,640.11. 
El aporte de los socios será de S/ 40,000.00 y con un financiamiento de S/ 36,640.11 otorgado por 
el Banco Pichincha.  
A fin de comprobar la viabilidad del proyecto se trabajó con algunos indicadores financieros y 
económicos que nos darán mayor seguridad en invertir en este plan de negocio. Se obtuvo un WAC 
del 19.65% anual que da un VAN de S/ 149,266 y una TIR de 88%, de esta manera se puede realizar 
el plan de negocio con la intención de exportar y dar a conocer un producto peruano de excelente 














 INTRODUCCIÓN  
En el desarrollo de este plan se identificará la factibilidad de la exportación de la sidra elaborada a 
base de manzana variedad “Delicia” a la ciudad de Guayaquil en Ecuador. Se buscará posicionar la 
sidra peruana en el mercado destino, demostrando la calidad y el sabor único de nuestro producto. 
La sidra es una bebida refréscate que se incorpora de manera fácil a la mayoría de las comidas 
rápidas y a diferentes ocasiones. Además, el mercado ecuatoriano por tradición es consumidor de 
bebidas fermentadas y su consumo aumenta durante días festivos u ocasiones de celebración 
particular. El plan aportará de manera positiva al país cuando sea ejecutado porque generará 
empleo y entrada de divisas al Perú a través de la exportación de productos no tradicionales que 
generen mayor utilidad. 
Por otro lado, este trabajo aporta de una manera positiva a la salud del consumidor ya que se 
describen las propiedades de la sidra Calango durante la investigación. 
Podremos ver el desarrollo del plan de negocio por medio de 5 capítulos los cuales son:  
1) Capítulo uno - El Mercado 
2) Capítulo dos – Plan de Mercadotecnia 
3) Capítulo tres – Gerencia y Organización 
4) Capítulo cuatro – Plan de Exportación 
5) Capítulo cinco – Plan Económico Financiero. 
 
 




CAPÍTULO 1 - EL MERCADO 
1.1. Análisis del producto 
El producto para desarrollar es la bebida denominada “Sidra” elaborada a base de la 
fermentación de la manzana de la variedad Delicia, para producirla se utilizará la variedad de 
manzana “Delicia” que se caracteriza por ser una manzana de sabor dulce y muy aromático 
(Chacón, 2011).  La bebida se distingue por sus sabores frutales y sus beneficios para la salud. 
Según la dietista London (2019), en el análisis que realizó sobre la sidra menciona que contiene 
las vitaminas propias de una manzana aportando nutrientes vitamínicos como vitamina C, grupo 
vitamínico B (B1-B2-B3-B6-B7), vitamina K, y vitamina E. Además, se compone de un gran 
número de minerales como potasio, zinc, magnesio, sodio y fósforo. Esta es una bebida rica en 
antioxidantes que ayuda a protegernos de enfermedades cardiovasculares y enfermedades 
coronarias. Se caracteriza por ser una bebida que contiene enzimas digestivas que ayuda a 
regular nuestros intestinos en caso se presente estreñimiento ocasional.  
Esta bebida es consumida de diferente manera según el país, por ejemplo, en países europeos 
es consumida en sabores tropicales mientras que en el mercado de EE. UU. la sidra tiende a ser 
más dulce y sus sabores de frutas conocidas como la manzana o pera. Comparando esos 
mercados con el ecuatoriano se ha establecido que en este mercado destino, para la categoría 
de bebidas fermentadas, en su mayoría se aprecian los sabores de frutas conocidas y sin mucha 
azúcar. 
Con respecto a la producción de sidra, los países que más la producen son los que se muestran 
en el siguiente gráfico: 
 
 




Gráfica 1. Países productores de Sidra en el mundo (unidad 000 litros) 
 
Fuente: (Euromonitor International, 2019). Obtenido de Euromonitor International: 
https://www.portal.euromonitor.com/portal/account/login 
Según el reporte de Euromonitor (2019) sobre los principales países productores de sidra, los 
principales productores de sidra en el mundo son: Reino Unido con un total de 897.061,5 litros, 
seguido por Sudáfrica y Estados Unidos con unas producciones de 308.505,3 y 230.807,7 litros 
respectivamente en el mismo año.  
1.1.1. Situación actual del producto 
Descripción del Producto. 
La Sidra Calango es una bebida fermentada elaborada con la variedad de manzana “Delicia” 
reconocida a nivel internacional como por su calidad. La bebida tiene un contenido alcohólico 
de 7,5% que la pone en un nivel de alcohol entre una cerveza (4% aproximadamente) y un vino 
(15% aproximadamente). Además, su presentación en botella de vidrio (330 ml) le permite 
preservar el sabor único de la sidra destacada por la manzana, lo cítrico, burbujeante y una 












Imagen 1. Sidra Calango 
Fuente: (Bigsta, 2019) Bigsta. (28 de Diciembre de 2019). Obtenido de Bigsta: 
https://bigsta.net/account/sidracalango/ 
 
El producto es llamado “Calango” por el distrito donde se producen las manzanas, en la parte 
superior a las letras del nombre del producto contamos con un isotipo correspondiente a un 
lagarto pequeño de la zona que los pobladores de la localidad llaman “Calango”. 
Propiedades y usos del producto. 
Una de las propiedades de la sidra es su facilidad para combinar con las comidas rápidas como: 
hamburguesa, pastas, alitas, creps, sushi, tacos, pizza, entre otras. 
Otra característica para resaltar son los beneficios para la salud pues está comprobado 
científicamente por el Instituto Nacional de Cáncer de los Estados Unidos que el consumo 
moderado de la sidra previene el cáncer, enfermedades al corazón y contribuye a la mejora de 
la digestión. Además, esta bebida es rica en vitamina C, que se encarga de fortalecer nuestro 
sistema inmunológico.  
En la revista española CIDERCRAFT, Brulotte (2017) indica que la sidra es una bebida libre de 
gluten, esta cualidad lo hace atractivo para el segmento de personas que son sensibles a este 
componente o que se cuidan de consumirlo. En la siguiente tabla se visualiza atributos 
importantes de la sidra. 
 
 





Tabla 1. Atributos de la Sidra 
Fuente: (Compound Chem, 2015) Compound Chem. (30 de Junio de 2015). Otenido de Compund Chem: 
https://www.compoundchem.com/tag/cider/ 
Identificación arancelaria. 
La sidra se encuentra identificada bajo la partida 2206.00.00.00 que se encuentra en la sección 
IV, capitulo 22 de “BEBIDAS, LÍQUIDOS ALCOHÓLICOS Y VINAGRE”.(ADUANET, s.f.).  La 
mercancía está libre de arancel ya que será comercializada en territorio de la Comunidad Andina 
(CAN) – Libre comercio (Se requiere certificado de origen) 
Tabla 2. Identificación Arancelaria de la Sidra 
22.06 
Las demás bebidas fermentadas (por ejemplo: sidra, perada, 
aguamiel); mezclas de bebidas fermentadas y mezclas de 
bebidas fermentadas y bebidas no alcohólicas, no expresadas ni 
comprendidas en otra parte. 
22.06.00.00.00 
Las demás bebidas fermentadas (por ejemplo: sidra, perada, 
aguamiel, sake); mezclas de bebidas fermentadas y mezclas de 
bebidas fermentadas y bebidas no alcohólicas, no expresadas ni 
comprendidas en otra parte. 







Acidez Taninos Azucares 
Dependiendo del tipo de sidra 
que se quiera obtener, el 
responsable de la acidez en la 
manzana es el ácido málico y 
durante la fermentación se 
convierte el ácido málico en 
ácido láctico que permite 
conseguir un sabor más dulce 
en la sidra. 
 
Este componente es que le da 
un toque de amargor a la 
bebida. El porcentaje de 
taninos varía según el tipo de 
manzana utilizada. 
Todos los azucares presentes 
en la manzana son capaces de 
pasar por el proceso de 
fermentación y además se 
puede agregar más azucares 
para endulzar más la bebida. 




Ficha técnica del producto comercial. 
 
Imagen 2. Ficha Técnica de Sidra Calango 
Fuente: Elaboración propia 





Tabla 3. Matriz FODA producto 
FODA DE SIDRA CALANGO 
Fortalezas – F 
F1. Beneficioso para la salud 
F2. Se adapta a muchas comidas y ocasiones. 
F3. Libre de gluten 
F4. Presencia en algunos restaurantes, bares y    
      tiendas orgánicas en Lima 
F5. Elaborada con una manzana de gran calidad y 
reconocida a nivel internacional “Delicia” 
 
Debilidades – D 
D1. La bebida no es muy conocida 
D2. Cuenta con un solo sabor 
D3. No hay cultura consumista en el rubro de la     
       sidra. 
D5. Solo tiene una presentación 
D6. La marca no está muy posicionada en el   
       mercado local. 
D7. Capacidad de producción limitada. 
Oportunidades – 0 
O1. Posibilidad de ampliación de portafolio en   
       sabores 
O2. Posibilidad de entrar a un mercado  
       extranjero. 
O3. Sustituto de cerveza 
O4. Participación en ferias internacionales de   
       licores. 
O5. Amplio conocimiento del mercado destino. 
O6. Contar con la negociación comercial - Pacto   
       Andino. 
 
Estrategia (FO) 
FO1. Mejorar imagen ante el consumidor del  
         producto, citando los beneficios de las  
         demás frutas que se utilice para los   
         sabores (F3). 
FO2. Analizar los restaurantes más demandados  
         en los que la sidra pueda tener una mayor  
         aceptación. 
FO3. Proporcionar la sidra como sustituto de la  
         cerveza para las personas intolerantes al   
         gluten. 
FO4. Construir una reputación de la marca por  
         medio de participación de ferias y eventos. 
 
Estrategia (DO) 
DO1. Construcción de un catálogo diversificado  
          en sabores para publicitar en redes y  
          eventos clave. (D2). 
DO2. Posibilidad de aumentar la capacidad de la  
         producción según demanda. 
DO3. Generar interés en la sidra presentándola  
         como una opción saludable que reemplaza  
          a la cerveza. 
DO4. Analizar la presentación más adecuada para 
nuestro mercado destino. 
 
Amenazas – A 
A1. Bebidas alcohólicas existentes 
A2. Mal clima para la producción de manzanas 
A3. Incremento de competidores en el mercado. 
A4. Crisis económica y/o social en el país  




FA1. Marcar la diferenciación del producto en el  
         aspecto de sus beneficios de la salud(F3). 
FA2. Se puede sustituir la manzana por la pera  
         si es que no se logra abastecer en caso de  
         emergencia. 
FA3. Se diversifica el riesgo ya que la sidra  
         Calango comercializa en el mercado local. 
Estrategia (DA) 
DA1. Analizar que el tipo de exposición de marca  
         de mayor impacto para poder alcanzar la  
          popularidad de licores conocidos. 
DA2. Potenciar la calidad y la variedad en el  
         catálogo para diferenciarnos de los  
          competidores directos existentes. 
Fuente: Elaboración propia. 




1.2. Análisis del sector  
De acuerdo con Passport Euromonitor (2019), el mercado de licores en Ecuador está liderada 
por la categoría de aguardiente que representó 1/3 del total de volumen de ventas en el 2018, 
seguido por whiskies, otras bebidas alcohólicas.  
Gráfica 2. Índice de Ventas de Licores en Ecuador 
 
Fuente: (Euromonitor International, 2019). Licores en Ecuador. Obtenido de Euromonitor International: 
https://www.portal.euromonitor.com/portal/account/login 
 
Como podemos observar en el gráfico de las ventas de licores en el mercado ecuatoriano estuvo 
en una tendencia negativa desde el 2014 al 2016, esto se debe que a que el ámbito monetario 
del país depende mucho del valor del petróleo. Según la ministra de la Producción de Ecuador, 
en una entrevista realizada por el diario El Comercio (2015) el precio del petróleo cayó un 50% 
a partir de finales de 2014 generando un déficit fiscal de $ 200 millones durante los meses de 
enero a junio en 2015, como consecuencia se experimentó una reducción de consumo en el 
sector bebidas alcohólicas por la caída de los precios del petróleo que afecto a la economía 
ecuatoriana. A partir del año 2017 se puede observar la recuperación en ventas de licores que 
se debe a la firma de tratados comerciales, en donde se negoció el arancel “0%” y esto aumentó 
la presencia de licores extranjeros en el mercado ecuatoriano.  
1.2.1. Situación actual de la oferta 
En el mercado ecuatoriano en cuanto a la producción de sidra, no existe todavía una empresa 
que este posicionada en el mercado y esto hace que la mayor parte de los productos en el 
mercado destino sean importados de otros países. 
El mayor importador de este tipo de bebidas es “TIENDAS INDUSTRIALES ASOCIADAS TIA S.A” 
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distribución ubicados en zonas de Quito y Guayaquil para abastecer sus 229 locales que se 
encuentran en 106 ciudades y 22 provincias.  
Productos Similares. 
En el mercado ecuatoriano en la categoría de bebidas alcohólicas fermentadas, se registraron 
las siguientes marcas.  
Tabla 4. Marcas Importadas por Ecuador (Periodo 2019)  
Marca % 
EL MAYU 39.57% 
SPRIZZERO 13.70% 













Fuente: (Veritrade, 2019) Veritrade. (2019). Obtenido de Veritrade: https://www.veritradecorp.com/ 
En el cuadro se incluyo los competidores directos que son el Mayu” y “Maleoc”.  
Competencia Directa. 
La competencia directa para CALANGO SAC en el mercado de destino son las marcas de sidra “El 
Mayu” y “Maleoc” que son bebidas provenientes de España. 
La marca El Mayu es usualmente encontrada en bares y licorerías en diferentes barrios de 
Guayaquil, viene en presentación de 330 ml y su precio promedio es de US$ 4,99 por unidad. 





Imagen 3. Sidra El Mayu 
Fuente: (Carritus.com, s.f.). Obtenido de Carritus.com: https://www.carritus.com/producto/32204824-sin-marca-
sidra-el-mayu 
Con respecto a la marca Maleoc tiene una amplia gama de presentaciones y además de la sidra 
de manzana han desarrollado los sabores de naranja, pera, mora, uva, mango y fresa. Esta se 
encuentra disponible en supermercados como: Supermaxi, Gran Aquí y Santa María, su precio 
promedio es de UD$ 3.50 por una bebida de 330 ml. 
 
Imagen 4. Sidra Maleoc 
Fuente: (Corporación Hijos de Rivera, s.f.) Obtenido de Corporación Hijos de Rivera: 
https://www.corporacionhijosderivera.com/maeloc.php 
Competencia Indirecta. 
Uno de los principales competidores indirectos es la bebida de la variedad de vino con sabor de 
frutas tropicales procedente de Alemania “SPRIZZERO”, contienen 5,5% de alcohol y su precio 
promedio es de US$ 4,65 por una lata de 250 ml en diferentes presentaciones. 





Imagen 5. SPRIZZERO 
Fuente: (SPRIZZERO, s.f.) Obtenido de Sprizzero: https://www.sprizzero.de/story/ 
 
Otra marca predominante en el mercado es “FOUR LOKO”, es una bebida estadunidense a base 
de licor de malta afrutado y contiene 12% de grado alcohólico a un precio de US$ 4,45 que viene 
en lata de 473 ml. 
 
Imagen 6. FOUR LOKO 
Fuente: (La Taberna, s.f.). Obtenido de La Taberna: https://lataberna.com.ec/cuenca/remigio-crespo/brand/354-
four-loko 
A continuación, podremos observar la descripción y los precios que ofrecen al mercado 






















   
EL MAYU 3.89 Sidra presentada en botellas de vidrio de color ver 
transparente, contiene 330 ml cada botella 
MAELOC 3.50 Sidra de sabores de naranja, pera, mora, uva, mango y 
fresa. Su embace tiene apariencia de cerveza, cada 
botella contiene 330 ml 
Competencia Indirecta 
  
   
SPRIZZERO 2.49 Bebida de tipo vino espumante de varios sabores de 
frutas tropicales. Su presentación es envase de lata con 
un contenido de 250 ml y un 5,5% de alcohol 
FOUR LOKO 3.50 Bebida enlatada con alto grado de alcohol alto de 12%. 
FOUR LOKO proviene de la fermentación de la malta, 
cada lata es de 473 ml 
WEIDMANN 4.56 Marca de cerveza saludable de procedencia alemana, su 
presentación es en lata de 330 ml. 
APIARUM 4.25 Es un vino de origen español que se vende en botellas de 
vidrio de 350 ml y dos presentaciones.  
OZEKI 5.9 Es el sake japones, no es una bebida muy conocida en el 
mercado y se consigue dos supermercados o 
restaurantes especializados en comida japonesa 
GERSTACKER 4.6 Es un vino tradicional que se sirve caliente, es 
presentado en botella de vidrio de 470 ml 
FENTIMANS 5.25 Es un Ginger Beer proveniente del Reino Unido, su 
presentación es en embace de vidrio de 330ml  
EDELMEISTER 4.89 Es una cerveza artesanal proveniente de Alemania, es de 
un sabor suave de 4,5% de alcohol y su presentación es 
en lata de 230 ml 
JFC INTERNACIONAL 4.25 Cerveza artesanal de 350 ml proveniente de la malta 
fermentada. 
CHOYA 4.9 Es una bebida fermentada de la ciruela proveniente de 
Japón y su presentación es envase de vidrio de aspecto 
amarillo con un contenido de 350 ml  
JFC 3.5 Es una bebida fermentada de la pera, saborizada con 
fresa y viene en lata de 250 ml  
   
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 




Producción de los últimos 2 años  
En el Perú no es muy común beber la sidra porque no existen muchas productoras de sidra 
locales. Esto hace que contemos con menos opciones para subcontratar la elaboración de 
nuestro producto.  
Para el cálculo de la producción de sidra en el Perú, nos basamos en una investigación realizada 
por José Manuel & José Arturo (2018) en la que se registra la producción de sidra del productor 
“Oltree” y “Somenrsby” a partir del año 2018. 





Tasa de crecimiento Oferta (Litros) Tasa de crecimiento 
2018 21,600   24,000   
2019 21,946 1.016 28,800 1.2 
2020 23,153 1.055 36,000 1.25 
2021 24,171 1.044 43,200 1.2 
2022 24,921 1.031 43,891 1.016 
2023 25,593 1.027 46,305 1.055 
2024 26,285 1.027 48,343 1.044 
2025 26,915 1.024 50,131 1.037 
Fuente: (José Manuel & José Arturo, 2018) José Manuel, P.P., & José Arturo S.P. (Septiembre de 2018). Estudio de 
Factibilidad para la Producción y Comercialización de Sidra de Manzana en la Provincia de Arequipa. 
La proyección que se utilizó para los dos productores en el Crecimiento Logarítmico. 
Otro dato importante es saber la producción del tipo de manzanas que utilizaremos para el 
producto a exportar, se va a usar la variedad “Delicia” que es un tipo de fruta caracterizada por 
ser dulce y jugosa. 
Tabla 7. Producción de Manzanas en el Perú 
Años  Producción de manzanas (Toneladas) Manzana Delicia (70%) 
2014 159,879 111,915 
2015 159,550 111,685 
2016 158,098 110,669 
2017 149,787 104,851 
2018 140,520 98,364 
Fuente: (Casimiro, y otros, 2019) Casimiro, M., Albujar, E., Leon, C., Paredes, J.,& Sihuas, A. (Juio de 2019). 
Ministerio de Agricultura y Riego. Obtenido de Ministerio de Agricultura y Riego: 
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/417983/boletin-estadistico-mensual-el-agro-en-cifras-junio19-
050919_1_.pdf 
Podemos observar que se ha establecido la proporción de 70% para el cálculo de la manzana 
Delicia, este valor es gracias a un estudio realizado por Agencia Agraria de Noticias (2016) . Una 
de las grandes ventajas es la disponibilidad de la manzana Delicia en el Perú, ya que anualmente 




se produce un promedio de 153, 567 toneladas de manzana anual, esto significa que el insumo 
principal para el producto estará disponible para cubrir la demanda. 
Diferenciación. 
La sidra “Calango” tiene las siguientes cualidades que la hacen diferenciase de la competencia. 
1. La calidad del producto: Este es elaborado con la mejor calidad de manzanas de la 
variedad “Delicia” que es reconocida internacionalmente y este tipo de manzanas es 
superior a las del mercado destino porque son manzanas más jugosas y de mejor sabor 
al fermentar. Además, la empresa maquiladora cuenta con una maquinaria de 
procesamiento de excelente tecnología. 
2. El sabor: Tiene un refrescante sabor de manzana, burbujeante y agradable al paladar. 
3. La presentación: Se realizará en envase de vidrio ya que su fin es proteger el contenido, 
mantener su sabor y transmitir la imagen de la empresa. 
4.  La Identidad: Es un producto 100% natural, libre de gluten y se incorporará la marca 
“Perú” (se realizará la postulación para obtener el permiso de uso)  
Los factores mencionados son importantes para que el consumidor opte por adquirir nuestro 
producto y se pueda satisfacer su necesidad de consumo de la sidra. 
 
Precio al cliente. 
Nuestro cliente son las distribuidoras o importadoras del tipo de producto que ofrecemos, el 
precio será de US$ 2,74 por cada botella de sidra de 330 ml, este precio es determinado ya que 
el distribuidor espera obtener un margen de 28% y su precio en colocado en el mercado seria 
US$ 3.50 que va de acuerdo con los precios de la competencia directa mencionada en la página 
12 de nuestra competencia directa. 
Localización 
El insumo principal de la Sidra Calango es la manzana Delicia la cual es producida en el Perú. 
Según el Programa Nacional de Frutales de Sierra Exportadora (2016), el Perú cuenta con 11 mil 
hectáreas de cultivo de manzana y 70% de este cultivo va destinado a la variedad de manzana 
“Delicia” y el 30% está distribuido por “Ana de Israel", "Winter" y "San Antonio”. 
 





Imagen 7. Zonas de Producción de Manzanas en el Perú 
Fuente: (Gestiòn, 2016) Gestión. (26 de Abril de 2016). Sierra Exportadora promueve el cultivo de nuevas 
variedades de manzana. 
Como se muestra en el siguiente grafico N.º 4, la producción de manzana en el Perú se centra 
en Lima en un 93% y seguido por Ancash con un 2%. Durante el año 2016 se obtuvo una 
producción de 157,980 toneladas de manzanas.  
Gráfica 3. Principales Regiones Productoras de manzana 
 
Fuente: (MINAGRI, 2016). MINAGRI. (2016). Abastecimiento y Precios Mayoristas. Lima. 
 




Calendario de Producción 
En los meses de Enero – Febrero se produce un 18,9% del volumen total nacional, en Marzo – 
Abril se cosecha el 23,2% de la producción nacional de manzanas (MINAGRI, 2016). 
Distribución (canales) 
La distribución del producto tiene las siguientes etapas: 
1. La empresa subcontratada Oltree produce lo solicitado por la empresa CALANGO SA. 
2. Recibimos una notificación por parte de Oltree cuando nuestro pedido ya este 
producido, envasado, etiquetado, empacado y puesto en los palets brindados. 
3. Enviamos a nuestra empresa de transporte local para que haga el recojo de nuestro 
producto y lo lleve a puerto. Se negocios con Oltree para que se tenga una tolerancia de 
3 días para el retiro de la mercancía. 
4. Una vez aprobado esta pasa al terminal de Neptunia para que la carga sea juntada con 
otras hasta que llene el contenedor y el encargado de hacer esto es el consolidador. 
5. Una vez consolidado la carga para a un depósito temporal hasta que sea abordada en el 
buque y enviada vía marítima al puerto Guayaquil. 
6. Es la encargada de brindar el servicio de transporte terrestre hasta el puerto   Callao ya 
que se requiere una empresa de transporte que este autorizada para ingresar con la 
carga al puerto, después de haber pasado la carga se consolida la carga en los almacenes 
de Neptunia. Una vez consolidada la carga pasara en un depósito temporal para al final 
se revise, numere y se selle el contenedor para que este sea enviado vía marítima al 
puerto de Guayaquil. 
7. Una vez en puerto destino, el importador se encarga de trasladar la mercancía a sus 
locales. 
Cabe mencionar que se trabajará bajo el INCOTERM CFR Guayaquil por condiciones pactadas 
con la contraparte. 
Perfil del Consumidor 
Para poder segmentar nuestro público nos apoyamos en el Instituto Nacional de Estadística y 
Censos, se determinó que el público al que va dirigido es a personas que viven en la ciudad de 
Guayaquil – Ecuador, de las edades de 23 a 32 años Ferreira y otros (2015). En su mayoría está 
conformado por adultos que son independientes y laboran en el sector público o privado. De 
acuerdo con Passport Euromonitor (2019), el rango de edad indicado es el que se concentra la 
mayor cantidad de consumo de bebidas fermentadas en el mercado destino. 




El sector socioeconómico del consumidor a la que nos dirigiremos es a la clase Alta y Media. 
Según la INEC (2018), se tiene los siguientes porcentajes por sector: la clase Alta que representa 
el 1.9%, el sector B que tiene el 11.2% y el sector C+ el 22.8%. Esto quiere decir que el producto 
estará focalizado en el 34% del mercado segmentado por sector socioeconómico. 
Proveedores 
La producción de la sidra Calango será subcontratada y por este motivo necesitamos evaluar 
opciones para determinar qué productor nos conviene basado en criterios establecidos por la 
empresa. Las dos productoras de sidra que se estarán evaluando son Somersby y Oltree. En el 
siguiente grafico se muestran los criterios que se utilizaron para homologar. 
Tabla 8. Homologación de Productores de Sidra. 
Criterios Porcentaje de Importancia Oltree Somersby Oltree   Somersby 
Capacidad de producción 30% 3 4 0.9 1.2 
      
Ubicación 30% 4 1 1.2 0.3 
      
Calidad del producto 25% 4 2 1 0.5 
      
Precio *anexo 4 15% 2 2 0.3 0.3 
      
Totales 100% 1 - 4  1 - 4 3.4 2.3 
Fuente: Elaboración propia. 
 
En el primer criterio sobre la capacidad de producción podemos observar que Somersby es 
superior a Oltree y esto se puede comprobar en la siguiente tabla en donde se muestran sus 
niveles de producción del año 2018. 
Tabla 9. – Producción de Sidra Anual 
Oltree Somenrsby 
Oferta (Litros) Año Oferta (Litros) Año 
21,600  2018 24,000 2018  
 
Fuente: (Pastor Prada & Solís Pareja, 2018) José Manuel, P.P., & José Arturo, S.P. (Septiembre de 2018). Estudio de 
la Factibilidad para la Producción y Comercialización de Sidra de Manzana en la Provincia de Arequipa.  
 
El factor que más impacto tuvo fue la ubicación del producto, Somenrsby tiene su planta en 
Arequipa lo cual hace que nuestro producto incurra en costos adicionales has llevarlo a puerto 
entonces ese fue un factor determinante. 




En temas de calidad la empresa Oltree cuenta con equipos más nuevos y avanzados a 
comparación de Somersby que todavía tiene algunos procesos antiguos. Y en temas de precio 
las dos ofrecen precios similares que se aprecian en el anexo número 4. 
1.2.2. Situación actual de la demanda (análisis cuantitativo y cualitativo) 
Durante el viaje que se realizó a Ecuador a la ciudad de Guayaquil en diciembre del 2019, se 
pudo hacer una investigación a través del método de observación en los lugares que venden 
licor: 
• Existe interés por parte del consumidor en saber la composición de la bebida que piden, 
su origen y de que está elaborada. 
• Las bebidas alcohólicas fermentadas y hechas artesanalmente están teniendo mucha 
popularidad en bares, tiendas de abarrotes, supermercados, discotecas y karaokes de la 
ciudad. 
• Los grupos de personas se sienten más atraídos por un paquete de promoción de algún 
tipo de bebida alcohólica que comprar individualmente. 
• Es muy popular obtener bebidas alcohólicas en licorerías y tiendas de estaciones de 
gasolina. 
• Se observo una preferencia de compra en bebidas que su presentación es en botella de 
vidrio. 
• Se ha generado una cultura de pedir el servicio delivery de bebidas alcohólicas a través 
de diferentes aplicativos como: Uber, Rappi, Glovo. 
Información Histórica. 
Según el Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC), el Ecuador produce un aproximado 
de 100,000 litros de bebidas alcohólicas por año y según el Banco Mundial el consumo es de 
alrededor de 4.4 litros per cápita en el año. Además, como pudimos observar en la Gráfica N° 2 
sobre las ventas de bebidas alcohólicas en el mercado destino, podemos identificar una 
tendencia positiva para los siguientes años. 
Referente al ámbito comercial de Ecuador, es la economía número 63 en el mundo en términos 
de PBI, el número 70 en exportaciones, el número 72 en importaciones y número 102 en el 
ranking de economías más complejas según (Economic Complexity Index, 2018). En el 2018 se 
registró valor total de $ 22.1 billones en exportaciones y un $23.1 billones en importaciones. 




Gráfica 4. Participación de países Latinoamericanos en Importaciones de Ecuador (2018) 
 
Fuente: (Observatory of Economic Complexity, 2018) Observatory of Economic Complexity. (2018). Obtenido de 
Observatory of Economic Complexity: https://oec.world/en/profile/country/ecu 
 
 Se puede observar en la gráfica los porcentajes de participación de los países latinoamericanos 
en las importaciones que realiza Ecuador. El Perú representa el 18% del total de importaciones 
que realiza Ecuador. Además, tenemos el beneficio de pertenecer a la Comunidad Andina y se 
eliminan las barreras arancelarias para fomentar un libre comercio entre los países miembros. 
Factores determinantes 
El éxito del producto en el mercado destino se midió por medio de encuestas, al momento de 
realizar la pregunta sobre “Factores decisores de compra” que se muestra en la página 30 
podemos observar que el punto determinante es la calidad y el sabor de la sidra Calango ya que 
obtuvimos como resultado un 38,7% y 36.8% respectivamente como factores determinantes 
para los consumidores. Esto es una ventaja para nuestro producto porque está elaborado con 
manzanas seleccionadas de la variedad “Delicia” que tiene una cantidad adecuada de acidez, 
taninos y azucarares por lo que la una superioridad en sabor a diferencia de la competencia que 




usa un tipo de manzana inferior y requieren agregar insumos a su producto lo que resulta bajar 
su calidad para balancear el sabor. 
Unos de los principales factores de éxito son las propiedades que posee la sidra Calango. Esta 
probado científicamente por la Revista de Salud y Bienestar. De acuerdo con Pérez (2018) que 
menciona que la sidra al ser una bebida que proviene de la manzana tiene las siguientes 
propiedades:  
• Rica en antioxidantes: Ayuda a combatir contra los “radicales libres” (causantes del 
envejecimiento celular). Y reduce los niveles de colesterol en la sangre previniendo 
enfermedades cardiovasculares. 
• Depurativa: Es un desintoxicante del hígado y hace que los riñones funciones de una 
manera más optima. 
• Digestivo: Ayuda a normalizar la flora intestinal gracias a las enzimas que aporta la 
manzana. 
• Bajo en calorías y libre de gluten. 
Unos de los factores determinantes es la región o zona en la que ingresara ya que al dirigirnos a 
una ciudad de Guayaquil y está ubicada en la costa. Una gran ventaja es que podemos introducir 
sabores tropicales, en este caso las provincias de la costa son las que más consumen productos 
frutales y en donde se puede aplicar abrir un portafolio de más sabores de sidra para ganar más 
mercado. En lo respecta a ciudades en la sierra, la estrategia tiene que ir mas dirigido a estatus 
y presentación del producto para captar al público. 
Otra característica importante de la sidra Calango es su pureza ya que al provenir de la manzana 
Delicia, está adopta mayor concentración que resulta obteniendo un grado de alcohol muy 
superior a los productos existentes. lo que hace que tenga el doble de alcohol que las existentes 
en el mercado. Esto hace que pueda ser consumida en cualquier tipo de situación sea en reunión 
con amigos, almuerzos, bares, discotecas, fechas festivas y eventos sociales. 
Para tomar en cuenta, el clima de la ciudad a la que nos dirigiremos pertenece a la costa con 
una temperatura promedio de 25°C, al ser un clima caluroso aumenta el consumo de bebidas 
refrescantes de todo tipo para poder contrarrestar el calor. Además, es una zona en donde existe 
variedad de restaurantes y comida rápida.  
 




Tipo de demanda  
Para la bebida de la sidra tenemos una demanda insatisfecha ya que en el mercado actual de 
sidra en el Ecuador solo hay un par de competidores directos, pero este mercado se está 
desarrollando. 
En un artículo del Telégrafo (2017), se calculó un gasto nacional de US$ 37,060 millones en 
licores de este valor un 17,7% es de la ciudad de Guayaquil que es la principal consumidora de 
este mercado. 
1.3. Análisis de mercado 
El Instituto Nacional de Estadística y Censos (INEC) de Ecuador señaló que en el 2019 se tiene 
una población de 17`373,700 de habitantes, en este plan de negocios nos dirigiremos a la ciudad 
de Guayaquil que es la más poblada y comercial del Ecuador.  
Según la investigación de Euromonitor sobre el consumo de bebidas alcohólicas en Guayaquil, 
existen 164,419 familias que mensualmente destinan un total de $ 6’597.929 que representa un 
gasto por familia de $40 para el consumo de licores de diferentes tipos. El valor CIF de 
importaciones total de bebidas fermentadas al Ecuador fue de $235,082 que dividido entre el 
gasto total de las familias nos da un $3.56 y esto quiere decir que del total de $40 que las familias 
destinan mensualmente para bebidas alcohólicas el 8.9% corresponde a bebidas fermentadas. 
Gráfica 5. Regiones de Rápido Crecimiento en Consumo 
 
 
Fuente: (Euromonitor International, 2019). Licores en Ecuador. Obtenido de Euromonitor International: 
https://www.portal.euromonitor.com/portal/account/login 
 
Como podemos observar la región de la costa del Ecuador es la que más crecimiento tiene con 
respecto al consumo total.  




1.3.1. Investigación de mercado 
El producto está enfocado en canal corto así que debemos identificar puntos clave de acceso al 
mercado ecuatoriano. En este caso se tiene que mapear los lugares en que la bebida de la sidra 
va a tener mayor aceptación y mayor movimiento. 
Nuestro mercado objetivo son importadores/distribuidores de productos de bebidas 
fermentadas alcohólicas. Pero para poder presentar un buen producto que se ajuste a los gustos 
de las personas de guayaquil, es necesario hacer una investigación de mercado enfocado en los 
gustos y preferencias del consumidor final. 
Tamaño de la muestra 
La población total de Guayaquil es aproximadamente de 2,755,000 habitantes entonces para 
poder obtener una muestra significativa con la que podamos trabajar se aplicara el método de 
población finita con un nivel de confianza de un 97%. Por otro lado, con respecto al margen de 
error se tomó 3%. 
 
Ecuación 0-1 Formula para sacar muestreo 
 
N= 2,755,000       NC= 97%      E= 3% 
 
Como resultado de la fórmula para el cálculo de tamaño de muestra tenemos que el valor 
representativo es de 1,067 personas de Guayaquil. Para esta investigación utilizaremos el 
artificio estadístico de Pareto que dice que el 20% de la muestra representa al 80% de la misma, 
basándonos en esta premisa nos da un resultado de 214 personas a las que se va a realizar la 
encuesta. 
Instrumento de medición 
Para este plan de negocio realizare como mínimo dos entrevistas a profundidad a personas con 
conocimiento del sector de la sidra o posibles distribuidores para obtener datos claves que serán 
de mucha ayuda para encaminar este plan de exportación de la bebida de la sidra. Además, se 
aplicará una encuesta sobre el producto para ver la opinión y tener feedback en posibilidades 
de mejora en diferentes aspectos. 




1.3.2 Análisis y resultados 
Para el análisis de resultados aplicada para las personas que viven en Guayaquil, Ecuador, se 
pudo procesar mediante el uso de Formularios – Google, en el reporte se generaron graficas de 
análisis por pregunta que se presentara a continuación. 
a) Consumo de la sidra  
Podemos evidenciar la preferencia que tienen las personas que residen en la ciudad de 
Guayaquil con respecto a la bebida de la sidra ya que se obtuvo un 96.7% de consumo 
habitual. 
Gráfica 6. Consumo Habitual de la Sidra 
 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 
 
b) Frecuencia de consumo de sidra. 
Pudimos determinar que el 87.6% consumen en los fines de semana y de 3 a 4 veces por día en 
la semana. Este indicador nos da una buena noción de la aceptación del producto al mercado 
destino. 
Gráfica 7. Frecuencia de Consumo de la Sidra 
 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 




c) Como definiría a la sidra. 
Los resultados de esta pregunta nos indican que la bebida se adapta a diferentes ocasiones, en 
un 22% se consume en restaurantes, 38.8% en reuniones con amigos y 39.3% en bares, 
discotecas o Karaokes. 
Gráfica 8. Definición del Producto 
 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 
d) Marcas de sidra preferidas 
Los productos preferidos de bebidas fermentadas por los consumidores guayaquileños son: 
Maleoc (35.7%), SPRIZZERO (34.7%), El Mayu (28.6%) y FOUR LOKO (0.09%). Los productos 
mencionados están disponibles en mini markets, bodegas, bares y restaurantes. 
Gráfica 9. Marcas preferidas de bebidas alcohólicas fermentadas 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 




e) Presentación de Producto 
La mayoría de los encuestados prefiere consumir la bebida en botellas de vidrio (64.5%), un 
29.4% prefirió una presentación en lata y un pequeño grupo afirmo consumir en envases de 
plástico. Los embaces de vidrio conservan el sabor de la bebida. 
Gráfica 10. Presentación de Producto 
 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 
 
f) Lugar de preferencia de compra 
Encontramos que el 31.5% prefiere comprar la sidra en bares, discotecas y karaokes, un 28.2% 
indicó que su lugar de preferencia son los restaurantes seguido por un 22.1% que prefiere 
acceder al mismo en tiendas, bodegas, minimercados y un 18.3% prefiere obtener el producto 
en supermercados. Esto nos indica que es un producto que se acopla a diferentes puntos de 
venta en la ciudad. 
Gráfica 11. Lugar de Compra de la Sidra 
 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 




g) Factores decisores de compra 
Al momento de la compra del producto uno de los principales factores decisores es la calidad ya 
que el 38.7% de los encuestados corroboro que este es el factor para considerar al momento de 
hacer su compra, el 36.8% se basan en el sabor, 17% se guía en el precio y 7.5% considera la 
marca como factor decisor. 
Gráfica 12. Factor de decisión de compra 
 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 
 
h) Disposición de pago 
La mayoría de las personas está dispuesta pagar por la sidra de 330 ml un rango de $4.01 – $4.51 
y estos están representados por el 48.1%, el 35.5% pagaría un valor entre $4.52 - $5.02 y el 
16.4% pagaría de $3.50 - $4.00 por bebida. Estos valores apoyan al plan de negocio para entrar 
al mercado con un buen precio con el que se pueda obtener un margen de ganancia. 
Gráfica 13. Disposición de pago por Sidra de 330 ml 
 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 




1.3.2. Planificación del mercado 
Para realizar la planificación del mercado tenemos definida la población total de Ecuador que es 
de 17,643,100 habitantes, el producto de la sidra va dirigido a la ciudad más poblada de Ecuador 
que además cuenta con puerto y esta es la ciudad de Guayaquil.  
Tabla 10. Ciudades más pobladas de Ecuador 2015 - 2021 
 
Fuente: (Euromonitor International, 2019). Licores en Ecuador. Obtenido de Euromonitor International: 
https://www.portal.euromonitor.com/portal/account/login 
 
Tomaremos la población de Guayaquil la cual es de 2.720,400 aproximadamente según estudios 
realizados por Euromonitor sobre la proyección de la población.  
Tamaño del Mercado. 
Para el cálculo del tamaño de demanda de la sidra, esta bebida va a entrar al mercado por 
calidad entonces se enfocará a los sectores económicos alto y medio que representan un 64% 
de la población.  





División socioeconómica % 
A 1.9% 
B + (C+) 34.0% 
C+D 64.0% 
 




Además, según la investigación realizada se procederá a trabajar con el rango de edad de 23 a 
32 años que se obtuvo de la investigación por medio de encuestas este rango representa el 
59.8% de la población de Guayaquil. 




Gráfica 14. Segmentación de Edades 
 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 
Se identifico grupos de interés para la segmentación según ocupación, estos son los oficinistas 
y empresarios que representan un 28% de las personas en guayaquil según la información 
recolectada. 
Gráfica 15. Segmentación por Ocupación 
 
Fuente: Datos recolectados. Elaboración propia. 
Según los datos recopilados podemos calcular el mercado potencial basados en la población de 
la ciudad de Guayaquil que son un aproximado de 2.720,400 de habitantes. 
Tabla 12. Mercado Potencial para la Sidra CALANGO 
Detalle % Habitantes 
Clase A, B y C+  35.90% 976,624 
Edades de 23 - 32 58.90% 575,231 
Ejecutivos y estudiantes 28.20% 162,215 
 
Fuente: Elaboración propia. 




El mercado potencial es de 162,215, con esta cifra procedemos a obtener nuestro mercado 
disponible. Para el cálculo del mencionado requerimos saber la participación del Perú entre los 
países que exportan bebidas fermentadas al Ecuador pero no se tiene actividad registrada como 
se muestra a continuación. 
Tabla 13. Importaciones de bebidas fermentadas a Ecuador (2019) 
País Origen US$ CIF % Litros 
España 123,937 52.72% 83,028 
Alemania 43,224 18.39% 21,014 
Estados Unidos 41,158 17.51% 24,428 
Países Bajos 12,761 5.43% 15,540 
Reino Unido 7,139 3.04% 4,570 
Polonia 6,864 2.92% 13,246 
Total 235,082 100.00% 161,827 
*Fuente: (Veritrade, 2019) Veritrade. (Diciembre de 2019). Obtenido de Veritrade: 
https://www.veritradedecorp.com/ 
Al no contar con una participación por parte de Perú, se agregó la capacidad de producción que 
puede ofrecer Calango a Ecuador y se estableció un promedio de su participación a comparación 
con los países que actualmente exportan que nos da un 14,28%.  
En el siguiente gráfico se puede observar el posible aporte de Calango a las importaciones de 
Ecuador en bebidas fermentadas. 
Tabla 14. Importaciones de bebidas fermentadas a Ecuador con Calango  
País Origen US$ CIF % Litros 
España 123,937 45.27% 83,028  
Alemania 43,224 11.46% 21,014  
Estados Unidos 41,158 13.32% 24,428  
Países Bajos 12,761 8.47% 15,540  
Reino Unido 7,139 2.49% 4,570  
Polonia 6,864 7.22% 13,246  
Calango SAC - Perú 32,400 11.78% 21,600  
Promedio - 14.28% - 
Fuente: (Veritrade, 2019) Veritrade. (Diciembre de 2019). Obtenido de Veritrade: 
https://www.veritradedecorp.com/ 
Además, durante la investigación se encontró que las bebidas fermentadas expresadas bajo la 
partida 2206 no son solamente sidra sino que el 75% pertenece a vinos y el 25% es netamente 
sidra. Entonces a nuestro mercado potencial de 162,215, se reduciría con el porcentaje de la 
sidra (25% del total de la partida) y nos queda un total de 40,554. Y este mercado potencial lo 




pasamos al disponible por medio de la utilización del valor obtenido previamente de 
participación del 14,28% que nos da un total de 5,791. 
Cálculo de la Demanda. 
Para determinar nuestra demanda ya contamos con nuestro mercado efectivo con un valor de 
5,791. El consumo de per cápita de bebidas alcohólicas en Ecuador es de 14.4 litros, este valor 
según las estadísticas registradas por Banco Mundial en el año 2016. 
Tabla 15. Consumo per- cápita de la Sidra en Ecuador(litros) 
M Objetico C. per-cápita * Total 
5,791 4.4 25,481 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Se obtuvo una demanda del primer año de 25,481 litros que podemos disponer pero al superar 
nuestra capacidad productiva vamos a cubrir solo el 84,8% que corresponde a los 21,600 litros. 
Entonces estaríamos ocupando una participación del 0.012% del mercado total. 
Proyección de la Demanda. 
Según estadísticas elaboradas por Euromonitor para el sector de bebidas alcohólicas en Ecuador, 
se estimó un crecimiento del 5% anual en licores y el 2% en bebidas fermentadas en los próximos 
5 años. Por lo tanto, estamos considerando esa información en la proyección de nuestra 
demanda. 







Fuente: (Euromonitor International, 2019)Euromonitor – Crecimiento del Sector de Bebidas Fermentadas: 
https://www.portal.euromonitor.com/portal/account/login 
 
Esto significa que para cubrir la demanda establecida de 21,600 litros, necesitaríamos vender 
65,455 botellas de sidra de 330 ml cada una. Esta se ha determinado de cubrirla con 4 
importaciones durante el año para distribuir una cantidad de 16,363 botellas por embarque 
como se muestra en el siguiente gráfico. 
 
1 Ver el consumo per cápita de Bebidas Alcohólicas en Ecuador 2016 en anexo N.º 9 




Tabla 17. Plan de Ventas de CALANGO SAC (Periodo 2021) 














Fuente: Elaboración propia. 
Según la proyección de crecimiento de la demanda de bebidas fermentadas dada por las 
estimaciones de Euromonitor en Ecuador, la empresa CALANGO SAC tiene la siguiente 
proyección para los siguientes años. 
Tabla 18. Proyección de Ventas por año en soles (AÑOS 2021-2025) 
Producto 2021 2022 2023 2024 2025 
Sidra 330 ml  91,636 93,469 95,338 97,245 99,190 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Como observamos tenemos una proyección de S/91,469 lo cual nos permite desarrollar el plan 
de negocio y tener la posibilidad de crecer y obtener beneficios para seguir con la mejora 
continua de la empresa. Y siempre asegurando la calidad del producto por medio del monitoreo 
de los productores.





CAPÍTULO 2 - PLAN DE MERCADOTECNIA  
2.1. Objetivos de mercadotecnia 
Para el plan de Marketing se necesita tomar en cuenta las variables como: producto, promoción, 
plaza, precio y personas. Los elementos mencionados ayudaran a que la empresa Calango se 
pueda ser visto como un proveedor atractivo para los distribuidores de bebidas alcohólicas de 
la ciudad de Guayaquil y principalmente desarrollar una buena imagen con nuestro cliente 
principal “TIENDAS INDUSTRIALES ASOCIADAS TIA S.A”. 
Objetivos: 
Participación de mercado. 
Se quiere lograr el posicionamiento del producto en la ciudad de Guayaquil para poder tener 
una mayor facilidad de poderlo llevar a las demás ciudades de Ecuador. 
Los esfuerzos de la participación en el mercado se han proyectado para que en el transcurso de 
dos años se pueda ocupar el 2.6 % del mercado.  
2.2. Estrategia de posicionamiento  
Nuestra estrategia es aprovechar el posicionamiento geográfico que tiene nuestro distribuidor 
porque tiene diferentes segmentos de mercado porque abastece a sus tiendas y tiendas de 
abarrotes en Ecuador. 
La razón para hacer negocios con el distribuidor mencionado es porque atiende al sector al que 
nuestro producto está enfocado que es a las personas del sector socioeconómico A y B. Además, 
es un punto estratégico para atender a la población que comprende las edades de 23 a 32 años 
que hemos determinado en base a la INEI.  
El posicionamiento de la Sidra CALANGO es por diferenciación con los productos existentes en 
el mercado destino, la sidra que se ofrece es de una alta calidad y un sabor muy agradable 
producidas con manzanas 100% peruanas. Podremos aprovechar la gran reputación de la marca 
Perú en el mundo para que el producto sea valorado.  
Para la entrada al mercado se identificó una oportunidad de participar en una de las ferias 
orgánicas que tienen lugar en Guayaquil: 
1. RunaKay Organic Food & Market 




2. Feria Bona Terra 
3. La Molienda 
4. Al Peso Ec 
5. Mercado Sanito  
La feria que más se adecua al producto es la “RunaKay Organic Food & Market”, este es un 
mercado orgánico y restaurante. La sidra se puede adecuar como acompañamiento de las 
comidas que se sirven ahí las cuales son: wraps, platos fuertes, etc. Para lograr esto necesitamos 
tener un contacto clave que nos facilite el ingreso o una alianza estratégica con el restaurante. 
Este evento está organizado por la Cámara de Comercio Ecuatoriano Británica, según un 
contacto con el que se cuenta nos informó que la participación en dicho evento es de dos 
modalidades: 
1. Se paga para una comisión para que aparezca tu marca en las publicidades y esta sea 
mencionada. 
2. Se paga a través de “kinds” que significa que vas a pagar por medio de la distribución 
libre de tu producto durante el evento. 
Nosotros escogeremos la opción 2 ya que se incurrirá en el costo del producto que se ofrecerá 
durante el evento y más la comisión de la persona que repartirá la bebida. 
Tabla 19. Presupuesto de Participación en evento con EBCC. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Según los estándares de los eventos que realizan seguido, recomiendan que se ofrezca 30 litros 
del producto durante el evento. Este evento se realiza de manera trimestral.  
La participación de estos eventos es clave para poder llegar a los clientes del segmento A y B. 
2.3 Marketing Mix 
2.3.1 Estrategia de producto. 
Es una bebida dirigida al sector joven varones y principalmente damas. Es elaborado con 
manzanas de primera calidad de una variedad reconocida mundialmente “Delicia”. Además, 




cuenta con propiedades que aportan a la salud de las personas. La presentación del producto es 
en botella de vidrio de 330 ml, este tiene la finalidad de conservar las propiedades vitamínicas y 
el sabor del producto. 
Un elemento importante es la durabilidad del producto, la sidra tiene un tiempo de vida de un 
año y cabe resaltar que puede permanecer hasta 4 meses sin refrigeración y su sabor se 
mantendrá debido a su envase de vidrio que protege al producto. 
Cuando logremos una tendencia de ventas en el mercado destino podremos ver la posibilidad 
de reinventarnos para mejorar la oferta de nuestro producto por medio de la combinación de la 
sidra Calango con otros frutos tropicales de consumo habitual en el mercado destino y así poder 
ofrecer mayor variedad a nuestros distribuidores. 
En cuanto a la apariencia del producto, se mostrará de la siguiente manera. 
 
Imagen 8. Etiqueta Sidra CALANGO  
Fuente: Elaboración propia 
 
2.3.2 Estrategia de precio. 
Nuestro producto entrara a un precio de introducción de mercado basado en los precios que se 
manejen en el mercado destino pero siempre valorando la calidad del producto que estamos 
introduciendo. Basados en nuestros costos del producto y sumados costos adicionales hasta que 
llegue el producto al distribuidor se tiene lo siguiente: 




Tabla 20. Determinación de Precio al Distribuidor 












Sidra 330 ml 1.64 0.76 2.40 14.28% 2.74 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Como se observa en el cuadro nos cuesta $ 2.40, este precio comprende a los costos de 
elaboración de la sidra y todos los costos de por medio hasta que el producto llegue al 
INCOTERM pactado CFR Guayaquil. El precio determinado para el distribuidor es de $ 2.74 por 
botella de sidra Calango de 330 ml, este precio les permite generar un margen de ganancia 
considerable ya que el precio de la competencia es de $ 3.50 aproximadamente. 
En lo que respecta al pago se acordó que se recibirá el 100% para iniciar la producción y este 
acuerdo es gracias a relaciones comerciales con la contraparte en otros negocios. 
Táctica de Ventas. 
Educar al cliente: Debemos informar al cliente todas las bondades que les ofrece la sidra a su 
salud a diferencia de otro tipo de bebidas alcohólicas. En este punto será clave para que el 
distribuidor pueda llegar a sus consumidores. 
Tendencia: Aprovechar las tendencias de cuidado de la salud para introducir como una bebida 
alcohólica que encaja en esta categoría. Esto se daría a conocer en algún evento promocional 
del distribuidor en el cual podríamos participar. 
 
2.3.2 Estrategia de plaza. 
La empresa Calango está negociando la sidra en un canal corto directamente con distribución. 
Se negociará con la distribuidora ecuatoriana “TIENDAS INDUSTRIALES ASOCIADAS TIA S.A” que 
ya cuenta con una presencia importante en el mercado destino. Además, se quiere hacer una 
distribución masiva del producto en la ciudad de Guayaquil y el distribuidor seleccionado cuneta 
con 50 tiendas en la zona de Guayaquil.  
La distribuidora maneja importaciones de diferentes productos para abastecer sus tiendas y lo 
podemos verificar en el siguiente grafico de su operatividad importadora en los últimos años. 




Tabla 21. Valor CIF importado por TIENDAS INDUSTRIALES ASOCIADAS TIA S.A 
 
Fuente: (Euromonitor International, 2019). Mis compañías. Obtenido de Euromonitor International: 
https://www.portal.euromonitor.com/portal/account/login 
 
Los principales mercados a los que compra la distribuidora ecuatoriana “TIENDAS INDUSTRIALES 
ASOCIADAS TIA S.A” es a China, Colombia, España y USA. Estos mercados proveen de 
electrodomésticos, productos alimenticios, muebles, juguetes, etc.  
2.3.3 Estrategia de promoción 
Para poder desarrollar la promoción de nuestro producto, se han definido las siguientes 
acciones: 
1. Participación o auspicio en eventos con nuestro distribuidor para impulsar nuestra 
marca. 
2. Desarrollo de nuestra página web y LinkedIn de Calango para poder tener un perfil de 
empresa internacional. Esto es crucial para aumentar las conexiones de la empresa y de 
esta manera encontrar clientes potenciales. 
3. Fomentar la presencia de la empresa en redes sociales específicamente en Facebook, 
Instagram y tiktok. Estas son las principales redes de difusión para promocionas la sidra 
Calando y generar una identidad del producto por medio de la elaboración de 
publicaciones, historias y videos sobre los beneficios del producto. 
Esto será presupuestado en nuestros costos y se está detallando nuestro primer evento en la 
página 41, este evento se realizará en colaboración con la Cámara de Comercio Britanica 




Ecuatoriana. Se opto por esta participación por el perfil de los socios de la Cámara que están 
dispuestos a encontrar oportunidades de negocio. 
 




2.4. Presupuesto del plan de mercadotecnia 
Para que el plan de negocio pueda tener excito es necesario tener un presupuesto para marketing y así poder aprovechar todos los recursos disponibles para 
que este sea lo más efectivo posible Se detallara los gastos en los que incurriremos. 
Tabla 22. Presupuesto de Plan de Mercadotecnia 
 
Fuente: Elaboración propia. 




2.5. Cadena de valor 
Dividiremos las actividades de la cadena de valor en dos grupos que son los siguientes: 
Actividades primarias. 
Esta área engloba el proceso logístico interno de la recepción de pedidos y coordinación con el 
maquilador para que empiece a producir una cierta cantidad de sidra. Durante el proceso 
operativo del maquilador hay una comunicación constante para ir ajustando los tiempos y poder 
tomar planes de contingencia en caso se requiera. Además, el maquilador tendrá nuestro 
producto en su almacén después que este sea etiquetado y embalado para que nosotros 
contactemos a nuestra agencia de transporte terrestre que lleve la carga al puerto para su 
consolidación. 
Durante el desarrollo de diversas actividades logísticas es cuando el marketing debe empezar a 
trabajarse y poder impulsar el producto en el mercado destino y así asegurar el posicionamiento 
del producto según el plan. 
Las actividades mencionadas se dan para que el producto sea llevado al cliente con conformidad 
y después que el consumidor nos dé el visto bueno que decepcionó la mercancía. Es ahí cuando 
empezamos a obtener el feedback para poder seguir mejorando en procesos o producto. 
Actividades de apoyo. 
Para que la empresa pueda funcionar se requiere tener una infraestructura para que el personal 
pueda desarrollar sus actividades sin ninguna dificultad, los detalles del local serán detallados 
en el siguiente capítulo. 
Un factor primordial en el negocio es contratar al talento humano necesario para poder empezar 
con este plan y este personal va a ser el encargado de llevar la contabilidad y el control de la 
CALANGO SAC. Y es por esa razón que se debe definir el perfil de cada puesto según la necesidad 
del mismo. 
Un gran apoyo para llevar este plan de negocio a flote es el uso de la tecnología a través de las 
computadoras y sistemas que se utilizan para mejorar nuestra actividad comercial. Y no olvidar 
de tener abastecidos de materiales de oficina al personal para un mejor ambiente de trabajo. 





Imagen 9. Cadena de Valor 
























CAPÍTULO 3 - GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
3.1 Gerencia. 
3.1.1 Planeamiento estrategia. 
El presente plan de negocio de la empresa “CALANGO SAC” nace al identificar un mercado 
potencial que es la ciudad de Guayaquil en Ecuador para introducir la sidra que es un producto 
de alta calidad elaborada con la variedad de manzana “Delicia” la cual es reconocida 
mundialmente por su sabor y su jugosidad. Al identificar esta oportunidad nos encontramos con 
la siguiente situación descrita por medio del uso del Diagrama de Ishikawa. 
Gráfica 16. Diagrama Ishikawa “CALANGO SAC” 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Como podemos apreciar Calango SAC es una MyPE que tiene que adecuarse al proceso de 
internacionalización ya que su organización no está orientada a las exportaciones por lo tanto 
tiene que adecuar su organigrama para poder cumplir con la misión de la empresa. 
 
Objetivos de la empresa 
• Estructurar la empresa con un mínimo de 4 personas que desempeñen actividades clave 
para poder exportar. 




• Realizar un seguimiento para evaluar a los trabajadores y poder a su vez retenerlos con 
incentivos económicos y otros beneficios. 
• Evaluar cuanto costara mantener al personal en periodo mensual y anual. 
• Homologar maquiladores con el fin de escoger a la mejor opción. 
Misión  
CALANGO SAC es una empresa exportadora dedicada a ofrecer una sidra de calidad a nuestros 
clientes, consumidores y siempre buscando la mejora continua. 
Visión 
Convertirnos en una empresa reconocida por su calidad en productos y calidad de servicio en el 
mercado destino. 
Valores  
CALANGO SAC tiene como base los siguientes valores como empresa. 
Calidad: Se ofrece un producto de calidad, siempre manejando de la mejor manera su 
distribución física para que el producto llegue en las mejores condiciones a los clientes. 
Respeto: Empezando por nuestro personal en asegurarnos que tengan un buen clima 
organizacional y esto transmitir a los clientes por medio de mostrar siempre la transparencia del 
trabajo que se realiza. 
Innovación:  La empresa siempre buscara la mejora continua ya sea en nuestros procesos 
internos o en la mejora del producto para beneficio del cliente y aumentar su satisfacción. 
Compromiso: Siempre se respetarán los tiempos ofrecidos y lo pactado con los clientes. 
Objetivos Organizacionales 
 
• Alcanzar una participación en el mercado destino de 0.026 % para finales del año 2020. 
• Mantener al personal y estimulándolos con el aumento de sus sueldos en 5% según su 
desempeño demostrado a través del tiempo. 
• Aumentar ventas de un 5% a 10% por participación en eventos claves para beneficio de la 
empresa. 
• Buscar alianzas o socios estratégicos que nos puedan dar un valor agregado como marca. 
• Establecer estrategias para posicionar de una mejor manera a la empresa.




Tabla 23. Matriz FODA empresa 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 




Análisis de la 5 fuerza de Porter 
Gráfica 17. Análisis de la 5 fuerza de Porter 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
La empresa tendrá que pasar por algunos retos para poder encontrar un equilibrio y ser rentable 
en el tiempo. Es por esa razón que las variables consideradas en el análisis de Porter son 
esenciales y necesarias para tener una noción de la situación en la que se encuentra la empresa 
y a las situaciones que la empresa tendrá que afrontar. 
Entre los temas mencionados hay algunos que necesitaran ser prioridad a un corto plazo como 
construir una buena relación con el cliente para posicionarnos en el mercado antes de que el 
mercado se sature con productos de alguna empresa que pueda entrar a competir. Además, 
tenemos que anticiparnos a posibles aumentos de demandas del producto y así poder cumplir 
si esta situación se presenta. 
En lo que respecta al manejo de los actuales competidores, CALANGO SAC tenemos los 
siguientes factores: 




F1 – Poder de negociación de los clientes o compradores: Al ser la sidra un producto que recién 
está madurando en el mercado, los compradores tienen menos opciones de marcas para 
escoger entonces su poder negociación se encuentra limitado por el mismo mercado. 
F2 - Poder de negociación de los proveedores o vendedores: En el Peru existe pocas empresas 
maquiladoras de la sidra y es importante contar con una fábrica productora de sidra en el futuro 
para no depender de terceros. 
F3 - Amenaza de nuevos competidores entrantes: Como se mencionó en el cuadro de Análisis 
de Porter, se tendrá como estrategia la fidelización de los clientes con los que se trabaje para 
poder abarcar el mercado y tengamos una ventaja sobre las nuevas marcas que ingresen a 
competir. 
F4 - Amenaza de productos sustitutos: La forma que la empresa combatirá este factor es por 
medio de la diferenciación en calidad y aplicando una estrategia de Marketing dirigido a los 
clientes de interés. 
F5 - Rivalidad entre los competidores: La empresa manejara su competencia de la manera más 
estratégica y transparente posible ya que no puede irse en contra de los valores establecidos al 
momento de la formación de la empresa. 
3.2 Organización 
3.2.1. Descripción del negocio 
La empresa Calango SAC se formó normado por la Ley General de Sociedades Nª 26887, se 
escogió la sociedad anónima cerrada ya que las acciones de la empresa no serán elevadas a los 
registros públicos del mercado de valores. La empresa está integrada por tres socios que 
aportaran el capital de manera equitativa. 
Se va a requerir formar una Junta General de Accionistas par a tomar algunas decisiones clave 
para la empresa y entre las principales tareas está la elección de un Gerente el cual se encargará 
de administrar y dirigir la empresa. 
Con lo que respecta a la formación de la empresa se procedió a la búsqueda de la denominación 
social de Calango en la entidad del estado encargada del tema que es SUNARP con este proceso 
se descartó alguna coincidencia existente, para esto se realizó la búsqueda PRODAME (Programa 
De Autoempleo y Microempresa).  
 




Tabla 24. Aporte de Capital de Socios en Calango 
 
Socio  Aporte  % 
Remigio Fernando Ordoñez 20,000.00 50.00% 
Luis Miguel Aguirre Cevallos 20,000.00 50.00% 
TOTAL  S/ 40,000.00 100.00% 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Se fijo el nombre del negocio para posteriormente elaborar la minuta, en ese documento se 
procedió a registrar a los socios y sus aportes, la actividad comercial, estatus internos de la 
empresa. Una vez terminada la minuta se acudirá a una Notaria Publica para elevar las escrituras 
y como paso siguiente se necesita la obtención del RUC en la SUNAT. 
Tabla 25. Costo de Formación de Empresa 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Marca en INDECOPI. 
Es necesario que la empresa se encuentre registrada en Instituto Nacional de Defensa de la 
Competencia y de la Protección de la Propiedad Intelectual - INDECOPI para proteger el uso de 
la marca Calango. Según INDECOPI los pasos a seguir para el registro de marca son los siguientes: 
1. Descarga y llena el formulario de solicitud 
2. Realiza el pago 
3. Presenta la solicitud en Indecopi. 
4. Revisa la publicación de tu marca. 
5. Evaluación de tu marca 




En la obtención del registro de la marca se debe pagar el derecho de solicitud de S/ 540 una vez 
realizado el pago se presenta la solicitud con los documentos solicitados en alguna agencia de 
conveniencia. Posterior a este paso se tiene que revisar la publicación de la marca a través de la 
Gaceta Electrónica de Indecopi. Y finalmente se una vez aprobado se cuenta con el certificado 
de registro de marca con una vigencia de 10 años como se muestra en el anexo N.º 18. 
 
Ubicación de la empresa 
Para determinar el lugar de actividades de la empresa, se definieron criterios de los cuales la 
empresa valora y según esos factores de tomo la decisión. 




Lima Arequipa Lima  Arequipa 
Facilidad de acceso a 
materia prima 
35% 4 1 1.4 0.35 
Acceso a un puerto o 
aeropuerto  
30% 2 2 0.6 0.6 
Facilidad de conseguir 
oficinas 
10% 2 1 0.2 0.1 
Familiarización con la zona 15% 4 2 0.6 0.3 
Totales 100%   2.8 1.35 
Fuente: Elaboración propia. 
La evaluación se procedió a calificar del 1 – 4 en los criterios mencionados, donde 4 es la 
puntuación más alta. Para este plan de negocio se escogió un Lima como lugar estratégico para 
realizar las operaciones comerciales teniendo en cuenta la facilidad de acceso de la materia 
prima y el acceso al puerto por el que enviaremos el producto final. La empresa con la que 
subcontratamos la producción de nuestro producto está en Lima y esto es un punto importante 
en la elección del proveedor. 
La dirección de la empresa “CALANGO SAC” es CALLAS CANTUTAS NRO. 725.  URB. CASUARINAS 
SUR LIMA - LIMA - SANTIAGO DE SURCO, en este lugar se cuenta con espacio para desarrollar 
las actividades de la empresa y poder utilizarlo como oficina. 





Imagen 10. Ubicación de “CALANGO SAC” 
Fuente: Google maps 
 
Se cuenta con un departamento que se ubica en el primer piso y en el cual se puede implementar 
oficinas para que la empresa opere, es un espacio de 80 metros cuadrados y está distribuido de 
la siguiente manera. 
 
 
Imagen 11. Plano de las Oficinas de CALANGO 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 




3.2.2 Aspectos legales  
En origen: 
La empresa “Calango SAC” se tendrá a integrar al Régimen General del Impuesto a la Renta, esta 
tiene una tasa anual de renta al 30% y los pagos mensuales son calculados sobre los ingresos. 
Además, la empresa va a requerir el trámite de permisos de diferentes ministerios para el 
correcto funcionamiento. 
Se requiere el Registro Sanitario de Alimentos y Bebidas que se encuentran a cargo de DIGESA, 
para obtener esta certificación se pide lo siguiente: 
• Solicitud dirigida al Director Ejecutivo de Higiene Alimentaria y Zoonosis de la 
• DIGESA, con carácter de Declaración Jurada, que contenga N° de RUC, firmada por el 
Representante Legal. 
• Plan HACCP, Programa de Higiene y Saneamiento y Buenas Prácticas de Manufactura 
(BPM), por la línea de producción. 
• Comprobante de Pago de Derecho de Trámite. 
Según el Texto Único de Procesos Administrativos (TUPA), este trámite debe 7 días y la vigencia 
del registro es por cinco años y su costo es de 10% de una UIT S/ 3700. 
Licencias 
Se tiene que tramitar la Licencia de Funcionamiento bajo el Artículo 11º de la Ley Marco de 
Licencias de Funcionamiento, para este trámite se requiere presentar el RUC Y DNI o carné de 
extranjería del solicitante, una declaración jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad 
o Inspección técnica civil. La inspección mencionada tiene una duración de dos años este trámite 
es gratuito y solo se tiene que pagar por el derecho de trámite. Además, se necesita contar con 
un registro sanitario en DIGESA que son los únicos que otorgan esta certificación, para poder 
obtenerlo se pide lo siguiente: 
1. La Clave de sol (SUNAT).  
2. Informe de resultados de análisis microbiológico y físico - químico emitido por un 
Laboratorio acreditado o por el laboratorio de control de Calidad de la empresa.  
3. Información de la empresa solicitante  
4. Nombre y marca del producto.  




5. Declaración de ingredientes y aditivos del producto (dosis, código SIN).  
6. Sistema de identificación del lote  
7. Tipo, material del envase y presentación.  
8. Condiciones de almacenamiento.  
9. Tiempo de vida  
10. Información de la etiqueta.  
11. Pago respectivo en el banco, con comprobante emitido a través del VUCE. 
Los documentos mencionados son los necesarios para que la mercancía pueda salir de las 
aduanas de Peru hacia el mercado destino. 
En destino: 
Las normativas ecuatorianas dadas por Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (Senae), exige 
que el importador aplique el mecanismo de etiquetas fiscales que consiste en un sello pegado 
a la tapa con un código de barras. Para que esto sea posible el importados tiene que confirmar 
los siguientes datos antes de la llegada de la mercancía (Comercio, 2015). 
1. RUC del Importador: Registro Único de Contribuyente del importador.  
2. Nombre del Importador: Razón social del importador (en letras mayúsculas).  
3. Nombre del Producto- Marca - Tipo  
4. Volumen: Contenido.  
5. Código (Global Trade Item Number / Universal Product Code): Identificador del 
producto.  
6. Stock en cajas: Cantidad de cajas del producto a etiquetar.  
7. Stock en unidades: Cantidad de unidades totales del producto a etiquetar. 
8. Tipo de Etiquetas: Propia (hecha por el importador) o externa (de la empresa que 
envía el producto). 
Para facilitar este proceso nosotros como exportadores facilitaremos la ficha técnica del 
producto junto a los documentos que acompañan a la exportación como: la factura comercial, 
el packing list, el certificado de origen, certificado sanitario.  




3.5.1. Estructura del negocio 
La estructura de la organización es muy importante para definir la función principal de cada 
integrante de la empresa y se establece autoridades, jerarquías, cadenas de valor, etc. 
Para poder elaborar bien este plan, necesitamos tener reglas que cumplir 
Gráfica 18. Organigrama de la empresa “Calango SAC” 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Este organigrama este compuesto por los departamentos necesarios para empezar con las 
actividades de la empresa. Durante el desarrollo de las actividades de la empresa, el Gerente 
General tiene la tarea de reestructurar el organigrama según las necesidades encontradas en el 
camino y tomando en cuenta que se busca fortalecer a la empresa. 
Una tarea importante que se debe realizar es la selección del personal indispensable y más 
eficiente. Las convocatorias serán a través de las diferentes redes que tienen más demanda de 
ofertas laborales como: Facebook, LinkedIn, Búmeran, CompuTrabajo y Krowdy. 
El procedimiento de contratación será: 
1. Publicación de la oferta laboral 
2. Recepción de perfiles y selección 
3. Fase de entrevista 
4. Fase de contratación con tiempo bajo prueba, 
A continuación, se detalla el perfil de los puestos. 













Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 28. Ficha de Trabajo para Asistente en Operaciones y Logística 
 



















Tabla 29. Ficha de Trabajo para Asistente en Comercial 
 
 


















Fuente: Elaboración propia 
 




Modelo del Contrato. 
CONTRATO DE TRABAJO SUJETO A MODALIDAD POR INICIO O INCREMENTO DE 
ACTIVIDADES 
 
Conste por el presente documento el contrato de trabajo sujeto a modalidad por “Incremento 
de Actividades” que celebran de una parte la CALANGO SAC identificada con RUC N° 
20147726938, con domicilio en Av. José Larco 1301 – Piso 22, Miraflores, debidamente 
representada por su Presidente, señor Enrique Anderson, identificado con DNI 06838129, según 
poderes que obran inscritos en los Registro de Personas Jurídicas de Lima, a la que en adelante 
se denominará “EL EMPLEADOR”; y, de la otra parte, la señorita ……………….., identificada con DNI 
N°…………., señalando domicilio para estos efectos en Calle ………………, a quien en adelante se 
denominará “EL TRABAJADOR”, en los términos y condiciones siguientes: 
 
PRIMERO: Del empleador. - EL EMPLEADOR es una persona jurídica de derecho privado 
constituida por Escritura Pública de fecha 12 de noviembre de 2019, otorgada ante el Notario 
Ernesto Velarde Arenas e inscrita en la Ficha N.º 9687 del Registro de Personas Jurídicas 
Sociedad Anónima Cerrada de Lima con fines lucrativos, comercializar la bebida de la sidra. 
 
SEGUNDO: Del Objeto 
 
En función a lo expuesto en el párrafo precedente EL EMPLEADOR requiere contratar personal 
idóneo para cumplir con las actividades que requiere el área de Marketing y Eventos, lo que supone 
la contratación de una persona que le asista en dichas funciones. 
 
En tal virtud, de conformidad con el artículo 57° del Texto Único Ordenado del Decreto 
Legislativo 728, Ley de Productividad y Competitividad Laboral, aprobado por D.S. 3-97-TR (en 
adelante “la LPCL”), el presente contrato está sujeto a la modalidad de plazo Indeterminado. 
 
TERCERO: De los servicios. - Por el presente documento, EL EMPLEADOR contrata a EL 
TRABAJADOR para que ocupe el cargo de Gerente General, asumiendo las obligaciones y 




Los servicios que se contratan tienen carácter de exclusivos en el Perú, por lo que EL 
TRABAJADOR no podrá ejercer actividad adicional alguna de carácter laboral, profesional o 
comercial en el territorio nacional, independientemente que sean remuneradas o no, salvo 
previa autorización por escrito de EL EMPLEADOR. 





Sin perjuicio de lo expresado en los párrafos que anteceden, queda expresamente convenido 
entre las partes que EL EMPLEADOR podrá encomendar a EL TRABAJADOR la realización de 
servicios para terceros con los cuales EL EMPLEADOR hubiera celebrado contratos de prestación 
de estos servicios. El compromiso de EL TRABAJADOR comprende la prestación de servicios para 
terceros en cualquier parte del territorio del Perú y también en el extranjero. 
 
CUARTO: De la jornada. - EL TRABAJADOR prestará sus servicios en el centro de trabajo indicado 
por EL EMPLEADOR, cumpliendo la jornada vigente en el mismo, y podrá ser trasladado dentro 
y fuera del país en cumplimiento de sus obligaciones laborales. 
 
QUINTO: De la remuneración mensual. - Como retribución por sus servicios, EL EMPLEADOR 
abonará a EL TRABAJADOR una remuneración mensual de S/. 5,500 (Nuevos Soles) mensuales 
bruto. Será de cargo de EL EMPLEADOR el pago de los tributos y contribuciones 
correspondientes. 
 
SEXTO: Del plazo. - El plazo de duración del presente contrato es de un (01) año, el cual 
comprende a partir del 01 de Setiembre del 2019 y finaliza el 31 de agosto del 2020. 
 
SEPTIMO: Del término del contrato. - EL TRABAJADOR podrá, sin expresión de causa, poner 
término a este contrato antes del vencimiento del plazo a que alude la cláusula precedente, 
dando aviso de este hecho a EL EMPLEADOR por carta simple o por conducto notarial, con una 
anticipación no menor a treinta (30) días calendario. En tal supuesto EL TRABAJADOR no estará 
obligado a indemnizar a EL EMPLEADOR por la resolución anticipada del presente contrato. 
 
Sin perjuicio de lo expuesto, EL EMPLEADOR podrá poner término inmediato al presente 
contrato en caso de que EL TRABAJADOR incurra en alguna de las causales de terminación que 
contempla la LPCL o la norma que pudiera modificarlo o sustituirlo. 
 
EL TRABAJADOR deberá devolver todos los materiales (documentos, informes, bienes, 
herramientas, vestimenta, etc.) recibidos con ocasión del trabajo prestado al finalizar la relación 
de trabajo contratada o dentro de los dos días siguientes de producida la misma. 
 
OCTAVO: De la buena fe laboral. - EL TRABAJADOR conviene en consagrar íntegramente su 
capacidad a la atención de las labores que emanen de su cargo, comprometiéndose a 
desempeñar las mismas de acuerdo con los reglamentos, prácticas y políticas de EL 
EMPLEADOR, las cuales declara conocer y se obliga a cumplir fielmente. 
 




En especial EL TRABAJADOR señala que conoce y se compromete a cumplir todas las 
disposiciones internas y aquellas que se encuentran vigentes en los centros de trabajo de EL 
EMPLEADOR. Si EL TRABAJADOR considerase que dichas disposiciones no se cumplen o no se 
brindan los implementos preventivos, deberá indicarlo expresamente para que se adopten las 
medidas correspondientes. La ausencia de esta manifestación presumirá el cumplimiento de 
estas prestaciones por parte de EL EMPLEADOR. 
 
NOVENO: Sobre la obligación de guardar reserva. - EL TRABAJADOR se compromete y obliga, 
durante su vinculación laboral y después de ella, a no usar en su propio provecho ni divulgar 
directa o indirectamente a ninguna persona, incluidos compañeros de trabajo (salvo por razón 
de la labor que se realiza), empresa o entidad de cualquier índole, la información que obtenga 
debido a su calidad de tal vinculada a las actividades de EL EMPLEADOR, así como de sus clientes. 
La obligación se extiende a no utilizar en su propio beneficio ni divulgar a terceros fórmulas, 
sistemas, planes de negocios, actividades, métodos de mercado y estrategias, balances, costos 
u otra información confidencial, que constituyan secreto empresarial de EL EMPLEADOR ni 
información confidencial de sus clientes, ya sea escrita, en forma digital (información generada 
desde una computadora o de cualquier otra forma sin limitación alguna así como de cualquier 
otra información no conocida generalmente en el medio respecto de las actividades, negocios o 
políticas de EL EMPLEADOR, sin limitación. 
 
EL TRABAJADOR se compromete y obliga a guardar la misma confidencialidad y secreto una vez 
concluido su vínculo laboral. Este compromiso se extiende a no usar la información confidencial 
que constituye secreto empresarial de EL EMPLEADOR en su propio provecho o de terceros. 
 
EL TRABAJADOR declara que la violación de este compromiso, mientras se encuentre vigente su 
relación laboral con EL EMPLEADOR, constituye falta grave. Sin perjuicio de ello, y en general, 
cualquier trasgresión a esta cláusula generará el pago de daños y perjuicios correspondientes, 
así como las consecuencias civiles, penales o laborales pertinentes. 
 
DECIMO: Propiedad Intelectual. - Por el presente contrato, EL TRABAJADOR cede, transfiere y 
en general autoriza el uso, sin costo alguno, a favor de EL EMPLEADOR, por plazo indefinido, de 
cualquier creación intelectual personal establecida en la Ley de Derechos de Autor o cualquier 
otra invención o descubrimiento establecida en la Ley de Propiedad Intelectual, generada 
durante la vigencia del presente contrato. 
 
DECIMO PRIMERO: De la supletoriedad de la ley peruana. - En todo lo que no estuviese 
expresamente previsto en el presente contrato se aplicará, en forma supletoria, la legislación 
laboral peruana que regula el Régimen Laboral de la Actividad Privada. 
 




DECIMO SEGUNDO: De la jurisdicción. - Ambas partes se someten, para la solución de cualquier 
controversia y/o discrepancia respecto la interpretación y/o ejecución del presente contrato, a 
la jurisdicción de los Jueces y Tribunales del Distrito Judicial del Cercado de Lima. 
 
DECIMO TERCERO: De la comunicación y registro de contrato. - El presente contrato será 
presentado a la Autoridad Administrativa de Trabajo, para efectos de su conocimiento y registro, 
de conformidad con el Artículo 73 de la LPCL. 
 
Hecho y firmado por las partes en Lima, el primer día (01) del mes de Setiembre del 2019, en 
dos ejemplares de un mismo tenor y valor para constancia de las partes y el conocimiento de la 




        _________________        _______________ 
          EL TRABAJADOR          EL EMPLEADOR 











Asignación de remuneración al personal. 
La empresa CALANGO SAC tendrá la siguiente estructura para la remuneración de cada cargo. 
Tabla 31. Asignación de remuneración de la empresa CALANGO SAC 
 








La empresa CALANGO SAC optó por contratar a un contador externo como una estrategia de 
costos y quedaría de la siguiente manera: 
Tabla 32. Asignación de remuneración a Terceros 
 
Fuente: Elaboración propia 
Se trabajará con la estructura mencionada ya que esa son las áreas que se han identificado como 
indispensable para poner la empresa en funcionamiento y con el pasar del tiempo se ira 
reestructurando de forma gradual el organigrama según se presenten las necesidades de 
contratar más personal o desarrollar otras áreas o reforzar. 
Procedimiento para elección de personal 
Para poder encontrar al personal se publicará las posiciones requeridas en diferentes redes de 
búsquedas de empleos como: LinkedIn, CompuTrabajo, Búmeran, etc.  
Una vez nos empiezan a llegar los currículos vitae de las personas interesadas se filtrarán a los 
mejores prospectos para poder evaluarlos por entrevista. Este proceso tendrá una duración de 
1 semana y se van a seleccionar 5 personas de las cuales se optará por el profesional que más 
se alinee a las necesidades de la empresa. 
En el contrato hay los tres meses de prueba del personal y en este periodo se tiene que evaluar 
al profesional para poder tener la seguridad que se desarrollara en la empresa de forma efectiva. 
Tabla 33. Criterio de Evaluación de Personal 
Criterio Calificación (1 – 4) % 
Conocimiento (25%)     
Actitud (25%)     
Trabajo en Equipo (25%)     
Comunicación (25%)     
Totales     
Fuente: Elaboración propia 
 
Se utilizará estos criterios de calificación ya que son habilidades blandas que debe tener el 
personal que se desarrolle fácilmente en la organización y el criterio que va a variar según cargo 
es el de “Conocimiento”. 




Los rangos de evaluación del personal es el siguiente: 
• 85% - 100% es una calificación satisfactoria. 
• 70% - 84% es una calificación medio satisfactoria 
• Menor a 70% es una calificación que necesita mejoría 
Si la calificación de menos de 70% se repiten en diferentes evaluaciones que se realicen durante 
el desarrollo de las actividades de la persona, se tiene que analizar soluciones para que el 
colaborador pueda mejorar. 
3.3 Desarrollo del negocio 
La empresa contara con una subcontratación para la producción de la sidra para que esta luego 
pueda ser exportada al mercado destino. Para esto contamos con dos proveedores que pueden 
cumplir con nuestras necesidades. 
Las empresas productoras son “Oltree” y “Somenrsby”, después de la homologación según 
nuestros criterios en la página 21 llegamos a elegir Oltree. Des pues, se selecciona una empresa 
de transporte local para que lleve la mercancía a puerto Callao, está sea atendida por nuestra 
aduana y operador internacional según los criterios que detallaremos en la sección de 
homologación 
 Producción  
Se plasmará de una forma descriptiva el proceso productivo que la empresa maquiladora tendrá 
que hacer para poder entregar el producto final solicitado.  





Imagen 12. Diagrama de Operaciones de la Sidra 
Fuente: (TREMOLADA, 2017) TREMOLADA, J.F. (2017). PLAN DE NEGOCIO PARA SIDRA DE MANZANA Y MACERADO 
DE UNÑA DE GATO. 
 
Descripción del proceso de la sidra: 
Según la investigación realizada por TREMOLADA (2017), describe el proceso de la producción 
de la sidra con las siguientes etapas a cumplir: 
Compras: Se hace pedido que contenga la cantidad de los insumos requeridos para la 
producción de la sidra. 
Recepción: Se recibirá el pedido solicitado y se procede a revisar la calidad de los insumos, si se 
encuentran en mal estado se procede con la devolución de estos y se solicitará el cambio de 
ellos.  
Almacenamiento: La materia prima es almacenada en las instalaciones del maquilador antes de 
que pase al proceso productivo. 
Selección y pesado de la manzana: Se seleccionan las manzanas y se pesan para calcular la 
cantidad de manzana más que necesiten según los litros de sidra solicitados. 




Lavado y Desinfección de la manzana: Las manzanas son lavadas y desinfectadas para que sean 
picadas y prensadas.  
Prensado: Se colocarán las manzanas picadas en la prensa para obtener el jugo de la manzana.  
Fermentado: Se colocará el jugo de la manzana durante una semana en un tanque de acero 
inoxidable o de madera para que se fermente.  
Filtrado: Se utiliza un filtro menor de 5 micras para conseguir un producto sin sedimentos.   
Gasificado: Se le agrega el co2 para obtener la sidra gasificada. 
Embotellado: Se colocará la sidra gasificada en las botellas de vidrio de 330ml. 
Enchapado: Se colocarán las chapas de metal con una máquina enchapadora.  
Etiquetado: Las botellas serán etiquetadas de forma manual. 
Almacenamiento de Producto Terminado: Las botellas de sidra se colocarán en el almacén 















CAPÍTULO 4 - PLAN DE EXPORTACIÓN 
4.1 Características de la Carga 
4.1.1 Envase 
La sidra Calango viene en botellas de vidrio que contienen 330 ml de sidra, estas vienen con su 
etiqueta frontal y posterior con información de la marca y contenido del producto, esta botella 
esta sellada por una chapa metálica para garantizar la conservación y la integridad del producto. 
• Medidas de la botella: 6 cm (diámetro) x 19 cm (altura) 
• Cada botella contiene 330 ml de sidra y el peso es de 424.5 gr por botella.  
 
Imagen 13. Medidas del envase de la sidra CALANGO 




Se utilizará el cartón corrugado que llevara 12 botellas de sidra CALANGO, estas cajas tienen un 
soporte de hasta 20 kg y este material es muy bueno para proteger el producto al momento de 
ser transportado. 
• Medidas de la caja: 21 x 27 x 21 
• Peso de la caja: 306 gr.  
 





Imagen 14. Medidas del Empaque 
Fuente: (CARVIMSA, s.f.) CARVIMSA (s.f.). Obtenido de CARVIMSA: 
https://www.carvimsa.com//medidasdecartóncorrugado/  
4.1.3 Embalaje 
Se procederá a la etapa de embalaje que comprende en envolver a las cajas de cartón corrugado 
con strech film para su protección y mayor seguridad. Y finalmente se colocarán en pallets.  
 
Imagen 15. Embalaje de las cajas 
Fuente: (Antalis, s.f.) Antail (s.f).Obtenido de Antalis: 
https://www.antalisperu.com/business/inicio/aplicaciones/embalaje/palets-seguridad-de-carga.html 
 




4.1.4 Marcado y Rotulado 
En el rotulado se tendrá la información del producto y la empresa para conocimiento del usuario 
que los adquiera. 
• Declaración de identidad: CALANGO SAC 
• Marca o logo del producto: Sidra CALANGO 
• Declaración del contenida: 330 ml, 7,5% vol. de alcohol  
• País de origen: Peru  
 
Imagen 16. Rotulado de Sidra CALANGO 
Fuente: Elaboración propia. 
 
En lo que respecta el marcado se utilizara la simbología y pictografías que den información del 
contenido para que sean manipulados de la manera correcta. Esto mejorará el modo de trabajo 
y reducirá tiempo para las personas encargadas de transportar la carga. Además, cada caja ira 
con código de barras y diferentes detalles que son necesarios para identificar el producto. 





Imagen 17. Marcado de caja de Sidra CALANGO 
Fuente: Elaboración propia. 
 
La empresa Oltree es la seleccionada para producir nuestro producto. El costo total de la sidra 
por litro es de $3.00. Y el precio unitario por botella de sidra Calango de 330 ml es de $1.50 este 
precio incluye la elaboración de la sidra más el envasado, empacado, etiquetado, embalado.  
Tabla 34. Costo del productor Oltree. 
Descripción                                                                    Costo 
1 litro de Sidra 3.00 USD 
330 ml de Sidra 1.00 USD 
Botella de vidrio (330ml) 0.22 USD 
Chapas 0.03 USD 
Servicio terminado  
(envasado, etiquetado, empacado, embalado) 
0.25 USD 
Total  1.50 USD 













4.2 Unitarización y cubicaje de la carga. 
Es indispensable contar con los procedimientos apropiados para poder proteger el 
producto y conservar lo más intacto posible para su consumo en destino. 
Para poder embarcar la mercadería tenemos que cumplir ciertos criterios que 
aseguraran que nuestro producto llegue en óptimas condiciones. 
Tabla 35. Unitarización y Cubicaje de la carga 
Grafico  Característica 
  Empaque y Embalaje 
  Caja de cartón corrugado con 
divisiones para 12 botellas  
  Medidas: 21cm x 27cm x 21 cm 
  Peso: 5.4 kg 
  12 botellas por caja 
  Unitarización  
  Pallet de madera  
  Medidas: 1.2 m x 1 m x 1.2 m 
  18 pallets 
  Cajas por pallet: 75 
  Unidades de sidra por pallet: 900 
  Volumen total: 5.66 cbm 
  Peso total: 1.72 TM 
Fuente: Elaboración propia 
Programación de exportaciones. 
La empresa va a cubrir la demanda de 21,600 litros para el año 2021 y para poder hacerlo se han 
calculado realizar 4 exportaciones que van a ser distribuidas de la siguiente manera. 
Tabla 36. Programación de Exportaciones 
Producto 1 – Exp 
Marzo 
2 – Exp 
Junio 





Sidra 330 ml  16,363 16,363 16,363 16,363 55,486 
TOTAL 16,363 16,363 16,363 16,363 55,486 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Se ha calculado enviar un total de 16,363 botellas de sidra Calango de 330 ml cuatro veces al 
año. Esto nos da un total de 18 pallets por exportación dirigido al puerto de Guayaquil. Según 
las características del producto, se puede apreciar en la siguiente tabla la información relevante 
a la carga. 




Tabla 37. Información de la Carga 
  1 - E 2 - E 3 - E 4 - E TOTAL 
Cantidad de botellas (Uds.) 16,363 16,363 16,363 16,363 65,452 
Total de cajas 1,364 1,364 1,364 1,364 5,454 
Total de pallets 18 18 18 18 73 
Peso bruto kg 7,352 7,352 7,352 7,352 29,443 
Peso neto kg 7,351 7,417 7,471 7,599 29,838 
Volumen m3 26.18 26.18 26.18 26.18 104.72 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
4.3 Planificación y selección de Operadores logísticos Involucrados 
En esta sección la empresa Calango SAC evaluará las propuestas para el servicio del transporte 
local, agente de aduana y transporte internacional. Se han establecido criterios que Calango SAC 
considera de gran relevancia para tomar una buena decisión al momento de realizar nuestra 
operación de exportación al mercado destino.  
Una vez establecida una sólida relación con los seleccionados, nuestras próximas exportaciones 








Tabla 38. Homologación de Transporte Local 
















1 Servicio  10% 2 2 2 0.2 0.2 0.2 
2 Costos 30% 1 4 2 0.3 1.2 0.6 
3 Geolocalización 25% 1 1 2 0.25 0.25 0.5 
4 Permisos y certificados 15% 1 3 2 0.15 0.45 0.3 
5 Experiencia en el mercado 15% 2 2 2 0.3 0.3 0.3 
6 Medios de pago 5% 1 2 1 0.05 0.1 0.05 
  Total 100%       1.25 2.5 1.95 
 

















Gráfica 19 . Homologación de Transporte Local 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Resultado: Para escoger nuestro transporte local se tomó como principales criterios el costro y la geolocalización. La empresa AXIMAN SAC, sobresalió en las 
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Tabla 39. Homologación de Aduana 
















1 Servicio  30% 3 4 3 0.9 1.2 0.9 
2 Costos 15% 1 3 4 0.15 0.45 0.6 
3 Movimiento de exportaciones 5% 3 1 2 0.15 0.05 0.1 
4 Experiencia en el rubro 15% 2 1 2 0.3 0.15 0.3 
5 Confiabilidad  25% 2 4 3 0.5 1 0.75 
6 Medios de pago 10% 1 2 1 0.1 0.2 0.1 
  Total 100%       2.1 3.05 2.75 
 




















Gráfica 20. Homologación de Aduana 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Resultado: Para la elección de los servicios de agencia de Aduanas se evaluaron los criterios listados en la tabla N.º 37, los dos factores determinantes fueron 
el nivel de servicio y los costos entonces al homologar la empresa AXIMAN SAC sobresalió porque esta empresa ofreció no solamente un buen precio sino una 
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Tabla 40. Homologación de Transporte Internacional 









1 Precio  25% 1 3 3 0.25 0.75 0.75 
2 Servicio  30% 1 4 2 0.3 1.2 0.6 
3 Contactos en destino 15% 2 3 4 0.3 0.45 0.6 
4 Seguimiento 10% 2 4 2 0.2 0.4 0.2 
5 Experiencia en el mercado 15% 3 2 3 0.45 0.3 0.45 
6 Certificación 5% 1 2 2 0.05 0.1 0.1 
  Total 100%       1.55 3.2 2.7 
 
Fuente: Elaboración propia. 




Gráfica 21. Homologación de Transporte Internacional 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Resultado: Como se puede observar en el grafico los factores decisores para determinar el transporte internacional es el precio y el tiempo de respuesta que 
tiene cada empresa. La empresa AXIMAN SAC y EUROPARTNERS tuvieron las puntuaciones similares ya que ofrecían precios competitivos y sus respuestas 
fueron atendidas rápidamente a cualquier consulta; lo que hizo que AXIMAN SAC sobresaliera es en su seguimiento al que dan post cotización y a las 
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4.3.1 Transporte  
La mercancía será llevada del puerto CALLAO al puerto de GUAYAQUIL, para esto la nave tomará 
la siguiente ruta. 
 
Imagen 18. Ruta Marítima. 
Fuente: Hapag Lloyd. 
 
El tiempo estimado de tránsito es de dos días y los embarques salen de manera semanal.  
 
Imagen 19. Booking Marítimo 
Fuente: Hapag Lloyd. 
 
 




4.3.2 Regla Incoterms 
Las normas incoterms sin términos comerciales estandarizados globalmente para que se pueda 
realizar las operaciones de exportación e importación, delimitando las responsabilidades por 
parte del comprador y el vendedor. Estos términos son renovados cada 10 años y para este año 
2020 hay algunas modificaciones, por ejemplo: 
• Se dio una redenominación del DAT (Delivered at Terminal – Entregada en Terminal) por 
DPU (Delivered at Place Unloaded – Entregada en Lugar Descargada), este incoterm es 
el único que entrega descargada la mercancía en el lugar de destino. (Internacional, 
2020) 
 
• En el FCA se establece la opción de la anotación “a bordo” en el Bill of Lading que da a 
conocer al transportista que la carga está a bordo del buque. (Internacional, 2020) 
 
• El cambio de cobertura de seguro de transporte de CIF Y CIP, en donde al CIP le obligan 
a contratar un seguro con cobertura amplia (Clausula A) a favor del comprador, pero las 
partes pueden acordar en adoptar un seguro de cobertura mínima (Clausula C). Con 
respecto al CIF, el vendedor solo está obligado a la adquisición de un seguro de 
cobertura mínima (Clausula C). (Internacional, 2020) 
 
• Con respecto a despachos aduaneros, se definen costos y riesgos que se asumen hasta 
el lugar de entrega en los Incoterms EXW, FCA, FAS, FOB, CPT, CFR, CIP y CIP el riesgo de 
transporte se transmite en origen (país del vendedor) la responsabilidad en el despacho 
de tránsito la asume el comprador y los ®INCOTERMS DAP, DPU y DDP en los que el 
riesgo se transmite en destino (país del comprador), la responsabilidad del despacho de 
tránsito la tiene el vendedor. (Internacional, 2020) 
La empresa CALANGO SAC va a trabajar con CFR Guayaquil ®INCOTERMS 2020, se debe tener en 
cuenta a las modificaciones para poder actuar en regla y no cometer alguna falta, la modificación 
de transmisión de riesgo del transporte se da en el puerto CALLAO y el despacho de tránsito lo 
asume el comprador. También tenemos que tener en cuenta que de acuerdo al DS N°367-2019-
EF en la cual modifica la LGA que rige desde el 31/12/2019, será obligatorio para las 
Importaciones y Exportaciones generar el mandato electrónico a favor de su Agente de Aduanas 
y realizar Despacho Anticipado para Importaciones 15 días antes del arribo del medio de 




transporte y si se hacen algún tipo de omisión se generarán multas (Base legal: DL N° 1433 y DS 
N° 367-2019-EF). 
 
Imagen 20. Incoterms 2020 
Fuente: (VELOTRADE, 2019) VELOTRADE. (2019). Obtenido de VELOTRADE: 
https://www.velotrade.com/guides/what-is-incoterms-2020/ 
 
Además de tener definida la regla incoterm con la que se trabajara, la empresa CALANGO SAC 
necesita tener en cuenta los días que tardara todo el proceso del negocio y así poder establecer 
fechas límites y anticiparse algunas actividades. 
Tabla 41. Tiempo de espera en desarrollo del negocio 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 




Este proceso tomaría un aproximado de 30 días en concretarse desde que nace la negociación 
hasta que la mercancía es entregada en el mercado destino de esta manera podremos 
estandarizar procesos para que el personal tenga una referencia de cuánto tiempo se deben 
demorar en realizar toda su gestión. 
4.3.3 Requisitos de acceso al mercado internacional  
Para ingreso de bebidas alcohólicas al Ecuador se necesita seguir lo siguiente: 
“Las bebidas alcohólicas reciben el semejante procedimiento que los alimentos en la inspección 
sanitario. Para el caso de las bebidas alcohólicas hay requisitos especiales. Debe declararse el 
contenido alcoholizado en % de espesor de alcohol. Y estar sujeto a los siguientes mensajes 
“Advertencia. El consumo excesivo de alcohol limita su facultad de manejar y manipular 
maquinarias, puede producir daños en su salud y perjudica a su familia”. “Ministerio de Salud 
Pública del Ecuador”. “Venta prohibida a menores de 18 años”. En la cuestión de bebidas 
alcohólicas con contenido alcohólico de 5 % v/v o menos, “Advertencia: “El consumo 
descontrolado de alcohol puede vulnerar su salud. Ministerio de Salud Pública del Ecuador”. 
PromPerú 2015. 
En ámbito nacional hay que tomar en cuenta el acuerdo al “DS N°367-2019-EF en la cual modifica 
la LGA que rige desde el 31/12/2019, será obligatorio para sus Importaciones y Exportaciones 
generar el mandato electrónico a favor de su Agente de Aduanas y realizar Despacho Anticipado 
para Importaciones 15 días antes del arribo del medio de transporte. Omisiones generarán 
multas (Base legal: DL N° 1433 y DS N° 367-2019-EF)” SUNAT 2020. 
4.3.4 Medio de pago  
Al ser una empresa nueva en el mercado, se requiere contar con el dinero adelantado para poder 
cumplir con diferentes pagos necesarios para poder obtener la mercancía solicitada por el 
cliente. Es por esta razón que se planteará trabajara 100% adelantado con Transferencia directa 
(T/T), esto es posible por la confianza que se tiene con la dueña de la empresa con la que se ha 
realizado negocios con ella en otras oportunidades. 
Para este trámite se trabajará con el Banco Pichincha ya que es un banco ecuatoriano con 
presencia en Peru. 
Pago: T/T 
Beneficiario: "CALANGO SAC" 




Banco: BANCO PICHINCHA 
Nº de cuenta: 4916 8418 9082 4339 
Código SWIFT: PICHECEQ102 
4.4 Costos de exportación de la empresa CALANGO SAC. 
En la siguiente tabla podemos apreciar los costos en los que incurriremos en las 4 exportaciones 
programadas para el año 2021. 




Tabla 42. Costo de exportación (US$) 
CONCEPTO 1 - EX 2 - EX 3 - EX 4 - EX TOTAL 2021 
Unidades 16,363.00 16,363.00 16,363.00 16,363.00 65,452.00 
Costo de fabricación 1.50 1.50 1.50 1.50 1.00 
Costo total de Producción 24,544.50 24,544.50 24,544.50 24,544.50 98,178.00 
Valor Ex Works 24,544.50 24,544.50 24,544.50 24,544.50 98,178.00 
BL Fee 50.00 50.00 50.00 50.00 200.00 
Handling 59.00 59.00 59.00 59.00 236.00 
Transmission Fee 59.00 59.00 59.00 59.00 236.00 
Visto Bueno 212.40 212.40 212.40 212.40 849.60 
Sobre cargo no apilable 199.00 199.00 199.00 199.00 796.00 
Almacén (Canal naranja) 413.00 413.00 413.00 413.00 1,652.00 
Consolidación  433.77 433.77 433.77 433.77 1,735.07 
Tramite documentario 88.50 88.50 88.50 88.50 354.00 
Comisión agencia de aduanas 177.00 177.00 177.00 177.00 708.00 
Gastos Operativos 35.40 35.40 35.40 35.40 141.60 
Transporte Interno   224.20 224.20 224.20 224.20 896.80 
Sub total 1,951.27 1,951.27 1,951.27 1,951.27 7,805.07 
Valor FOB Total US$ 26,495.77 26,495.77 26,495.77 26,495.77 105,983.07 
Flete 260.00 260.00 260.00 260.00 1,040.00 
Valor CFR Guayaquil Incoterm 2020 
Total US$ 
26,755.77 26,755.77 26,755.77 26,755.77 107,023.07 
 
Fuente: Elaboración propia. 




5. CAPÍTULO CINCO – PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
5.1. Presupuesto de inversión 
En esta sección se desarrollará la parte financiera de la empresa. se podrá apreciar cuánto dinero 
vamos a necesitar para poner este negocio en marcha y cuanto será nuestra posible utilidad al 
momento de realizar el ejercicio. 
5.1.1 Activos tangibles 
Para que el personal pueda trabajar y desarrollar sus actividades se requiere la compra 
de los siguientes objetos que se muestran en la tabla a continuación. 
Tabla 43. Activos Tangibles CALANGO SAC 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Se requieren estos 22 activos tangibles y los precios fueron escogidos en el catálogo de Saga 
Falabella. Una vez adquiridos se tiene que adecuar al lugar en donde fusionarán las oficinas de 









5.1.2 Activos intangibles 
Se contempla los traites realizados a favor de la empresa CALANGO SAC. 
Tabla 44. Activos Intangibles CALANGO SAC 
Activo  Total 
Constitución de empresa 762.92 
Tramites y permisos 1,200.00 
Registro Sanitario DIGESA 1,741.50 
Registro de marca 540.00 
Adecuación de local 3,000.00 
TOTAL S/ 7,244.42 
Fuente: Elaboración propia. 
La empresa incurrió en esos gastos para poder funcionar de manera formal. 
5.1.3. Capital de trabajo 
La empresa CALAGO SAC tiene contemplado el capital de trabajo de la siguiente manera. 
Tabla 45. Capital de Trabajo - CALANGO SAC 
Detalle Valor mes Provisión Total 
Gastos administrativos 8,171.06 3 24,513.17 
Gastos de ventas 5,707.44 2 11,414.89 
Costos de exportación 7,739.44 2 15,478.88 
Caja chica 5%  1,080.90 3 4,223.69 
TOTAL S/     55,630.63 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Para que Calango SAC pueda realizar sus operaciones requiere S/ 55,630.63. La empresa 
tomo un criterio de un 5% de caja chica que da un total de S/ 4,223.69 como 
aprovisionamiento en caso de incurrir algún gasto necesario para la empresa. 
5.2. Estructura de inversión y financiamiento 
La empresa tendrá que solventar el plan de negocios con su propio capital y además 
solicitaremos un préstamo para poder completar el valor requerido. 




Tabla 46. Financiamiento del Negocio 
Detalle Valor % 
Capital propio 40,000.00 52.19% 
Préstamo 36,640.11 47.81% 
TOTAL S/ 76,640.11 100.00% 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Se determino que CALANGO SAC va a realizar un préstamo de S/ 36,640.11 para completar la 
inversión necesaria del plan de negocio. Se escogió al Banco Financiero por afinidad ya que los 
socios han trabajado en varias ocasiones con dicho banco y existe una lealtad al mismo. 
Tabla 47. Financiamiento Bancario 
Banco Pichincha Plazo 3 AÑOS 
Préstamo 36,640 Pago  Mensual 
TCEA 28% Cuota 1,455.67 
TEM 2.08% Pagos 36 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Basados en la TEM ofrecida por el Banco Pichincha, podremos amortizar la deuda durante 3 años 
con el fin de poder obtener el dinero necesario para poder empezar nuestras actividades 
comerciales. Además, esta es una manera de generar una línea de crédito de la empresa y poder 
tener un mejor perfil internacionalmente, siempre y cuando cumplamos con nuestras 
obligaciones de pago. 










Tabla 48. Amortización del Préstamo 
N°  Cuota Interés Amortización Portes Seguro  Saldo 
0.00           36,640.11 
ene-21 1,455.67 761.55 694.12 4.50 62.91 35,945.99 
feb-21 1,455.67 747.13 708.55 4.50 61.67 35,237.44 
mar-21 1,455.67 732.40 723.27 4.50 60.40 34,514.17 
abr-21 1,455.67 717.37 738.31 4.50 59.11 33,775.86 
may-21 1,455.67 702.02 753.65 4.50 57.79 33,022.21 
jun-21 1,455.67 686.36 769.32 4.50 56.44 32,252.89 
jul-21 1,455.67 670.37 785.31 4.50 55.07 31,467.58 
ago-21 1,455.67 654.05 801.63 4.50 53.67 30,665.95 
sep-21 1,455.67 637.38 818.29 4.50 52.23 29,847.66 
oct-21 1,455.67 620.38 835.30 4.50 50.77 29,012.37 
nov-21 1,455.67 603.01 852.66 4.50 49.28 28,159.71 
dic-21 1,455.67 585.29 870.38 4.50 47.76 27,289.32 
ene-22 1,455.67 567.20 888.47 4.50 46.20 26,400.85 
feb-22 1,455.67 548.73 906.94 4.50 44.61 25,493.91 
mar-22 1,455.67 529.88 925.79 4.50 42.99 24,568.12 
abr-22 1,455.67 510.64 945.03 4.50 41.34 23,623.09 
may-22 1,455.67 491.00 964.67 4.50 39.65 22,658.41 
jun-22 1,455.67 470.95 984.73 4.50 37.93 21,673.69 
jul-22 1,455.67 450.48 1,005.19 4.50 36.17 20,668.50 
ago-22 1,455.67 429.59 1,026.09 4.50 34.37 19,642.41 
sep-22 1,455.67 408.26 1,047.41 4.50 32.54 18,595.00 
oct-22 1,455.67 386.49 1,069.18 4.50 30.67 17,525.82 
nov-22 1,455.67 364.27 1,091.40 4.50 28.76 16,434.41 
dic-22 1,455.67 341.58 1,114.09 4.50 26.81 15,320.32 
ene-23 1,455.67 318.43 1,137.25 4.50 24.82 14,183.08 
feb-23 1,455.67 294.79 1,160.88 4.50 22.79 13,022.19 
mar-23 1,455.67 270.66 1,185.01 4.50 20.72 11,837.18 
abr-23 1,455.67 246.03 1,209.64 4.50 18.60 10,627.54 
may-23 1,455.67 220.89 1,234.78 4.50 16.44 9,392.76 
jun-23 1,455.67 195.23 1,260.45 4.50 14.23 8,132.31 
jul-23 1,455.67 169.03 1,286.65 4.50 11.98 6,845.66 
ago-23 1,455.67 142.29 1,313.39 4.50 9.68 5,532.27 
sep-23 1,455.67 114.99 1,340.69 4.50 7.34 4,191.59 
oct-23 1,455.67 87.12 1,368.55 4.50 4.94 2,823.03 
nov-23 1,455.67 58.68 1,397.00 4.50 2.50 1,426.03 
dic-23 1,455.67 29.64 1,426.03 4.50 0.00 0.00 
TOTAL   S/. 52,404 15,764 36,640 162 1,263   








5.2.1. Estructura de la inversión y su proyección 
Según la información detallada anteriormente podemos obtener un resumen de la inversión 
que tendríamos que cubrir para que todo pueda funcionar. 
Tabla 49. Resumen de Inversiones 
Detalle Valor % 
Activos Fijos  13,765.06 18% 
Activos Fijos Intangibles 7,244.42 9% 
Capital de trabajo 55,630.63 73% 
TOTAL S/ 76,640.11 100% 
  
Fuente: Elaboración propia. 
Llegaos al total de la inversión de este plan de negocio que es un valor de S/ 76,640.11 y el 
aporte de los socios es de S/40,000 y los S/ 36,640.11 restantes serán financiados con el banco. 
5.2.2. Presupuesto de costos 
Para poder realizar las seis exportaciones se requiere de un presupuesto disponible para poder 
responder ante obligaciones financieras de la empresa CALANGO SA




Tabla 50. Presupuesto de compras 
Producto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL 
Sidra 330 ml 0 0 120,273 0 0 120,273 0 0 120,273 0 0 120,273 481,091 
Subtotal 0.00 0.00 120,273 0.00 0.00 120,273 0.00 0.00 120,272.73 0.00 0.00 120,272.73 481,090.91 
IGV  18% 0 0 21,649 0 0 21,649 0 0 21,649 0 0 21,649 86,596 
TOTAL S/ 0.00 0.00 141,922 0.00 0.00 141,922 0.00 0.00 141,921.82 0.00 0.00 141,921.82 567,687.27 
 Fuente: Elaboración propia. 
 
Debemos tener contemplado las próximas exportaciones para los años entrantes y así poder tener una prospección de cuanto necesitaríamos para poder 
seguir cumpliendo con nuestras actividades.




Tabla 51. Presupuesto de compras proyectado (AÑO 2021 -2025) 
Producto 2021 2022 2023 2024 2025 
Sidra 330 ml 481,091 505,434 531,009 557,878 586,107 
Subtotal 481,090.91 505,434.11 531,009.08 557,878.13 586,106.77 
IGV  18% 86,596 90,978 95,582 100,418 105,499 
TOTAL S/ 567,687.27 596,412.25 626,590.71 658,296.20 691,605.99 
  
Fuente: Elaboración propia. 
 
Como observamos en la tabla, se cuenta con una prospectiva de crecimiento y esto lo tenemos 
mapeado para cubrir la posible demanda. 
5.2.3. Punto de equilibrio 
Un dato importante es saber cuánto tememos que vender para recuperar el capital invertido 
en el ejercicio y a partir de ese punto podremos percibir ganancias. Para hallar este valor se 
tomó el valor del costo fijo S/174,666 y se dividió por el precio y el costo unitarios. El resultado 
de la operación nos dio el “Punto de Equilibrio (Unidades)” y para representarlo en soles lo 
multiplicamos por S/9.59. 
Tabla 52. Punto de Equilibrio 
Producto Sidra Calango (330 ml) 
Proyección de ventas 1er año 65,455 
Precio Unitario 9.59 
Costo Variable 374,595  
Costo Fijo 174,666  
Punto de Equilibrio (Unidades)    45,168  
Punto de Equilibrio (Soles)    433,163  
  
Fuente: Elaboración propia. 
Para que la empresa Calango no gane ni pierda tiene que vender un total de S/ 433,163 que 
representa un 69% de las ventas proyectadas del primer año.  
5.2.4. Gasto Operativos. 
Durante el ejercicio se incurrirá en gastos operativos que involucran al personal y se desarrolló 
de la siguiente manera. 
 






Tabla 53. Presupuesto de Gasto Operativos (AÑO 2021 – 2025) 
 
 Fuente: Elaboración propia. 
En cuadro podemos observar el presupuesto con el que se debe contar para los próximos años. 
5.3. Estados financieros  
5.3.1. Estado de resultados general 
Uno de los indicadores principales en la que se evaluara el estado de la empresa es a través de 













Tabla 54. Estado de Ganancia y Perdida 
Detalle 2021 2022 2023 2024 2025 
Ingresos operacionales           
Ventas netas 627,685 659,446 692,813 727,870 764,700 
Otros ingresos           
Total Ingresos 627,685 659,446 692,813 727,870 764,700 
Costo de ventas 343,623 361,010 379,277 398,469 418,631 
Otros costos operacionales           
Total Costos Operacionales 343,623 361,010 379,277 398,469 418,631 
UTILIDAD BRUTA 284,062 298,435 313,536 329,401 346,069 
Gastos de administración 98,053 100,994 104,024 107,145 110,359 
Gastos de Ventas 68,489 70,544 72,660 74,840 77,085 
Gastos de exportación 30,958 31,886 32,843 33,828 34,843 
Ganancia por Venta Activo           
Otros ingresos           
Otros Gastos 3,378 3,378 3,378 3,378 2,107 
UTILIDAD OPERATIVA 83,184 91,632 100,630 110,209 121,674 
Ingresos Financieros           
Gastos financieros 8,117 5,499 2,148     
Ganancia Int. Fianac. Deriv.           
UTILIDAD antes de P.T. e I.R. 75,066 86,133 98,483 110,209 121,674 
Participación Trabajadores 10%           
Impuesto a la Renta 29.5% 22,145 25,409 29,052 32,512 35,894 
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 52,922 60,724 69,430 77,698 85,780 
UTILIDAD ACUMULADA 52,922 113,646 183,076 260,774 346,554 
 




















5.3.2. Estado de situación financiera (mostrando cambios del efectivo) 
Basado en los datos presentados en cuadros anteriores se puede armar el estado de situación 
financiera al 31 de diciembre 
Tabla 55. Estado de Situación Financiera 
Detalle 0 2021 2022 2023 2024 2025 
ACTIVO             
Activo Corriente             
Efectivo y equivalentes efectivos 55,631 93,395 110,894 168,709 249,768 337,395 
Cuentas por Cobrar Comerciales   0 0 0 0 0 
Cuentas por Cobrar Partes Relac.             
Existencias (Neto)   0 0 0 0 0 
Gastos Diferidos             
Crédito tributario 2,100 83,177 84,784 88,666 92,733 96,992 
Total Activo Corriente 57,730 176,573 195,678 257,375 342,501 434,387 
Activo no Corriente             
Inversiones Inmobiliarias (Neto)             
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) 
(Neto) 
11,665 9,736 7,807 5,878 3,948 3,290 
Activos Intangibles 7,244 5,796 4,347 2,898 1,449 0 
Otros activos             
Total Activo No Corriente 18,910 15,532 12,153 8,775 5,397 3,290 
TOTAL ACTIVO 76,640 192,104 207,831 266,150 347,898 437,677 
PASIVO             
Pasivo Corriente             
Obligaciones Financieras   11,969 15,320 0     
Cuentas por Pagar Comerciales   59,164 23,348 24,414 25,530 26,700 
Impuesto a la renta    12,729 15,518 18,660 21,594 24,423 
Pasivos Mantenidos Venta             
Total pasivo corriente 0 83,862 54,186 43,074 47,124 51,123 
Pasivo No Corriente             
Obligaciones Financieras 36,640 15,320 0       
Impuesto a la renta              
Total Pasivo no Corriente 36,640 15,320 0 0 0 0 
TOTAL PASIVO 36,640 99,182 54,186 43,074 47,124 51,123 
PATRIMONIO             
Capital Social 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
Reservas Legales             
Resultados Acumulados   52,922 113,646 183,076 260,774 346,554 
Diferencias de Conversión             
Total Patrimonio Neto 40,000 92,922 153,646 223,076 300,774 386,554 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 76,640 192,104 207,831 266,150 347,898 437,677 
Fuente: Elaboración propia. 




5.4. Evaluación de la inversión  
5.4.1. Cálculo de Costo de Oportunidad 
Para el cálculo del COK se aplicará la siguiente formula que se demostró en un caso dado por 
MORENO (2016). 
 
Tabla 56. Cálculo del COK 
βe    1.20% 
Rf    (Rentabilidad activo libre de riesgo) 3.88% 




Fuente: Elaboración propia. 
El COK con el que se trabajara en el plan de negocio es de 18.12%, esto será útil para el cálculo 
de las próximas ratios. 
5.4.2. Estructura de WACC 
En lo que respecta al coste medio ponderado del capital se tiene lo siguiente: 
Tabla 57. Solvencia de CALANGO SAC 
Detalle Valor 
Inversión Inicial 76,640 
Aporte Socios  40,000 
Financiamiento (Préstamo) 36,640 









PRI 1A - 9M 
Fuente: Elaboración propia. 





La empresa cuenta con un aporte de socios de S/40,000 y una deuda de S/36,640 esto nos da 
un total de S/76,640 para poder realizar el plan de negocio. Por la ejecución de este ejercicio se 
espera una tasa mínima de rentabilidad de 19,17% y nuestro coste promedio ponderado (WACC) 
de 19,6% esta es nuestra tasa de descuento al momento de descontar los flujos de caja futuros. 
Un elemento importante es la nuestra tasa interna de retorno (TIR) que nos da un valor de 88% 
que nos indica un retorno positivo más ganancia adicional. Nuestro periodo de retorno de 
inversión (PRI) es de 1 año 9 meses.  
5.4.3. Ratios Contables 
Estos son indicadores clave de la empresa para poder tener un mejor panorama del estado de 
la empresa. Empezaremos mostrando la liquidez de la empresa que se puede mostrar de la 
siguiente manera: 
Tabla 58. Liquidez de CALANGO SAC 
Detalle 2021 2022 2023 2024 2025 
L. Corriente 2.11 3.61 5.98 7.27 8.50 
L. Severa 2.11 3.61 5.98 7.27 8.50 
L. Absoluta 1.11 2.05 3.92 5.30 6.60 
Capital trabajo 92,711 141,492 214,301 295,377 383,264 
 
 Fuente: Elaboración propia. 
Nuestra ratio de liquides es de 1,11 el cual indica que nuestro activo es superior al pasivo y 
podremos responder ante un imprevisto a corto plazo. (Eden, 2020)  
Tabla 59. Solvencia de CALANGO SAC 
Detalle 2021 2022 2023 2024 2025 
Solvencia total 0.52 0.26 0.16 0.14 0.12 
Solvencia patrimonial 1.07 0.35 0.19 0.16 0.13 
Multiplicador capital 2.07 1.35 1.19 1.16 1.13 
Cobertura intereses 10.25 16.66 46.85     
Cobertura servicio deudas 4.76 5.25 5.76     
  
Fuente: Elaboración propia. 
Podemos observar la comparación de los recursos activos que posee la empresa con los pasivos 
y podemos observar la capacidad de pago que tiene CALANGO SAC. Y estos indicadores nos lleva 
a una ratio importante que es la rentabilidad. 




Tabla 60. Rentabilidad de CALANGO SAC 
Detalle 2021 2022 2023 2024 2025 
Margen bruto 0.45 0.45 0.45 0.45 0.45 
Margen operativo 0.13 0.14 0.15 0.15 0.16 
Margen neto 0.08 0.09 0.10 0.11 0.11 
ROA 0.28 0.29 0.26 0.22 0.20 
ROE 0.57 0.40 0.31 0.26 0.22 
 
 Fuente: Elaboración propia. 
Se puede observar los diferentes factores que indican la rentabilidad del negocio en el tiempo. 
Cabe resaltar que el rendimiento que se obtiene de las acciones en el tiempo se puede observar 
que en cada año el valor se va depreciando y esto no sería atractivo para invertir. Entonces el 
negocio tendrá que aplicar una estrategia de diversificar en productos o en el mercado destino. 
5.5. Evaluación económica 
5.5.1. Estructura de Flujo de Caja Económico 
Se detallará el flujo de efectivo de la empresa CALANGO SAC, esta es para el año 2021 y se en 
cuente expresada en dólares americanos. 




Tabla 61. Flujo de Efectivo de CALANGO SAC (año 2021) 
Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL 
INGRESOS                           
Cobranzas 0 0 169,717 0 0 169,717 0 0 169,717 0 0 169,717 678,867 
Otros ingresos                           
Total ingresos 0 0 169,717 0 0 169,717 0 0 169,717 0 0 169,717 678,867 
EGRESOS                           
Pago proveedores 3,913 7,826 63,076 63,076 7,826 63,076 63,076 7,826 63,076 63,076 7,826 63,076 476,751 
Remuneraciones 5,668 5,668 5,668 5,668 9,135 5,668 11,336 5,668 5,668 5,668 9,135 11,336 86,285 
IGV - SUNAT 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Interés préstamo 762 747 732 717 702 686 670 654 637 620 603 585 8,117 
Amortización préstamo 694 709 723 738 754 769 785 802 818 835 853 870 9,351 
Impuesto a la Renta 0 0 2,354 0 0 2,354 0 0 2,354 0 0 2,354 9,415 
Total egresos 11,037 14,949 72,554 70,200 18,416 72,554 75,868 14,949 72,554 70,200 18,416 78,222 589,920 
Flujo caja operativo -11,037 -14,949 97,163 -70,200 -18,416 97,163 -75,868 -14,949 97,163 -70,200 -18,416 91,495 88,947 
Saldo inicial caja 55,631 44,594 29,645 126,807 56,607 38,191 135,354 59,486 44,536 141,699 71,499 53,083 55,631 
Saldo final caja  44,594 29,645 126,807 56,607 38,191 135,354 59,486 44,536 141,699 71,499 53,083 144,578 144,578 
 Fuente: Elaboración propia




5.5.2. VAN Económico, TIR Económico, PRI Económico. 






PRI 1A - 9M 
 
El VAN obtenido es mayor que cero lo que indica que recuperaremos la inversión inicial y además 
generara más capital en el tiempo, Además, tenemos un TIR positivo que nos da a conocer que 
el plan de negocio es rentable a un 87,93%. El periodo de recuperación de la inversión es en 1 
año 9 meses desde el inicio del proyecto y se calculó de la siguiente manera: 
El PRI se calculó con la siguiente fórmula. 
 
En donde: 
A= Año inmediato anterior en que se recupera la inversión  
B=Inversión Inicial 
C= Flujo de efectivo acumulado del año inmediato anterior al que se recupera la inversión. 
D= Flujo de efectivo del año en el que se recupera la inversión. 
El resultado es de 1 año y 9 meses. 
5.6. Evaluación financiera 
Se analizará la composición financiera que se tiene en la empresa CALANGO SAC, estos 
indicadores son claves para poder tomar decisiones sobre las finanzas del plan de negocio. 
5.6.1. Estructura de Flujo de Caja Financiero 
 




Tabla 62. Flujo de Caja Financiero de CALANGO SAC 
Detalle 0 2021 2022 2023 2024 2025 
ACTIVO             
Activo Corriente             
Efectivo y equivalentes efectivos 55,631 93,395 110,894 168,709 249,768 337,395 
Cuentas por Cobrar Comerciales   0 0 0 0 0 
Cuentas por Cobrar Partes Relac.             
Existencias (Neto)   0 0 0 0 0 
Gastos Diferidos             
Crédito tributario 2,100 83,177 84,784 88,666 92,733 96,992 
Total Activo Corriente 57,730 176,573 195,678 257,375 342,501 434,387 
Activo no Corriente             
Inversiones Inmobiliarias (Neto)             
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. 
Eq.) (Neto) 
11,665 9,736 7,807 5,878 3,948 3,290 
Activos Intangibles 7,244 5,796 4,347 2,898 1,449 0 
Otros activos             
Total Activo No Corriente 18,910 15,532 12,153 8,775 5,397 3,290 
TOTAL ACTIVO 76,640 192,104 207,831 266,150 347,898 437,677 
PASIVO             
Pasivo Corriente             
Obligaciones Financieras   11,969 15,320 0     
Cuentas por Pagar Comerciales   59,164 23,348 24,414 25,530 26,700 
Impuesto a la renta    12,729 15,518 18,660 21,594 24,423 
Pasivos Mantenidos Venta             
Total pasivo corriente 0 83,862 54,186 43,074 47,124 51,123 
Pasivo No Corriente             
Obligaciones Financieras 36,640 15,320 0       
Impuesto a la renta              
Total Pasivo no Corriente 36,640 15,320 0 0 0 0 
TOTAL PASIVO 36,640 99,182 54,186 43,074 47,124 51,123 
PATRIMONIO             
Capital Social 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
Reservas Legales             
Resultados Acumulados   52,922 113,646 183,076 260,774 346,554 
Diferencias de Conversión             
Total Patrimonio Neto 40,000 92,922 153,646 223,076 300,774 386,554 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 76,640 192,104 207,831 266,150 347,898 437,677 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.6.2. VAN Financiero, TIR Financiero, PRI Financiero 
Una vez presentado el flujo de caja económico podemos hacer el cálculo de los indicadores 
financieros que son el VANf, TIRf y el PRIf. Necesitamos una tasa de descuento que en este caso 











PRI f es de 1 año 9 meses, para esto se aplicó la misma fórmula del PRI anterior, pero usando los 
nuevos valores financieros. 
5.7. Análisis de sensibilidad 
Se medirá la sensibilidad del plan de negocio y se elaboró de la siguiente manera. 
Tabla 63. Análisis de sensibilidad 
ESCENARIOS BASE OPTIMISTA PESIMISTA 
VAN 179,899 344,956 8,771 
TIR 103.60% 170.95% 24.26% 
B/C 3.35 5.50 1.11 
Probabilidad 60% 15% 25% 
VALOR VAN ESPERADO 161,876     
VALOR DE TIR ESPERADO 93.9%     
VARIACIÓN EN VENTAS Bas/Opt Pes/Bas   
Δ % VAN 52% 5%   
Δ % ventas/costos 5.0% 3.0%   
ELASTICIDAD 10.43     
SENSIBILIDAD 9.59%     
 Fuente: Elaboración propia 
 
Esta tabla muestra los diferentes tipos de escenario y se ha designado un nivel de incertidumbre 
o probabilidad de los escenarios para determinar la sensibilidad que nos da 9,59%. Tenemos una 
elasticidad de 10.43 que es el cambio que sufriría ante alguna variación. 
5.8. Análisis de escenarios 
Tenemos dos tipos de escenarios que la empresa CALANGO SAC podría experimentar y se 
demostró mediante los flujos económicos de la siguiente manera: 





Tabla 64. Flujo de Caja Económico Financiero (Soles) 
Variables     
Precio Sube 6%  
Costos Bajan 3%  
 
Detalle 0 2021 2022 2023 2024 2025 
INGRESOS             
Ventas   665,346 699,012 734,382 771,542 810,582 
Otros ingresos (SFMB)   83,177 84,784 88,666 92,733 96,992 
Total ingresos   748,523 783,796 823,048 864,275 907,574 
EGRESOS             
Costo producción   393,311 413,212 434,121 456,087 479,166 
Gastos Administrativos   99,378 102,359 105,430 108,593 111,850 
Gastos de Ventas   80,817 83,242 85,739 88,311 90,961 
Gastos de exportación   36,530 37,626 38,755 39,917 41,115 
Inversión Fija Tangible 13,765           
Inversión Fija Intangible 7,244           
Capital de trabajo 55,631           
Impuesto a la Renta   22,145 25,409 29,052 32,512 35,894 
Total egresos 76,640 632,181 661,849 693,097 725,421 758,985 
Depreciación    1,929 1,929 1,929 1,929 658 
Amortización   9,351 11,969 15,320 0 0 
FLUJO CAJA ECONOMICO -76,640 127,622 135,846 147,201 140,783 149,247 
 
Fuente: Elaboración propia 
Con una inflación de 3% se puede aumentar el precio en diferentes niveles, en este caso se 









Este escenario es favorable y permite generar as ganancias, pero se necesita tener mapeado todo 
tipo de posibles escenarios y en este caso se presentará el escenario pesimista en el cual se ajustó 
de la siguiente manera. 
 
 





Tabla 65.Flujo de Caja Económica Financiero (soles) 
Variables    
Precio Baja 5.0% 
Costos Incrementan 5.0% 
 
Detalle 0 2021 2022 2023 2024 2025 
INGRESOS             
Ventas   596,300 626,473 658,173 691,476 726,465 
Otros ingresos (SFMB)   83,177 84,784 88,666 92,733 96,992 
Total ingresos   679,478 711,257 746,839 784,209 823,457 
EGRESOS             
Costo producción   425,749 447,292 469,925 493,703 518,684 
Gastos Administrativos   99,378 102,359 105,430 108,593 111,850 
Gastos de Ventas   80,817 83,242 85,739 88,311 90,961 
Gastos de exportación   36,530 37,626 38,755 39,917 41,115 
Inversión Fija Tangible 13,765           
Inversión Fija Intangible 7,244           
Capital de trabajo 55,631           
Impuesto a la Renta   22,145 25,409 29,052 32,512 35,894 
Total egresos 76,640 664,619 695,928 728,901 763,036 798,504 
Depreciación    1,929 1,929 1,929 1,929 658 
Amortización   9,351 11,969 15,320 0 0 
FLUJO CAJA ECONOMICO -76,640 26,139 29,228 35,188 23,102 25,611 
 
Fuente: Elaboración propia 
A una inflación de 5% el precio aguantaría un descuento de hasta 4% de otra manera se incurriría 
en perdida 











• Nos damos cuenta de que podemos ser muy competitivos en el mercado destino por la 
mejor calidad de la sidra Calango (7,5% de grado alcohólico), la competencia ofrece el 4%.  
• Un aspecto importante es fortalecer la marca Calango a nivel internacional mediante el uso 
profesional de redes sociales y pagina web. 
• Mejorar el volumen de ventas para optimizar costos. 
RECOMENDACIONES 
• Es recomendable ampliar la gama de sabores para captar mayor participación en el 
mercado de Ecuador. 
• Fortalecer las relaciones con los proveedores, clientes y operadores de comercio exterior. 
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=costo fob +flete *0.3 sacar el seguro para montos mayores a USD18000 
Sino es valor mínimo 50 dólares  (SEGURO COMEX) 
 











Anexo N.º 18 
Certificado ejemplo de registro INDECOPI 
 
 
 
